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El presente plan de negocio consiste en la elaboración y comercialización de helados 
artesanales en el distrito de Chilca. En la actualidad observamos un alto índice de consumo de 
este producto en el distrito, ya que desde mucho tiempo atrás el helado artesanal es conocido 
y consumido en este distrito, por lo que ya se ha vuelto un producto de consumo frecuente 
por sus pobladores y visitantes. Por otro lado se ha observado insatisfacción por parte del 
consumidor final por diversos factores que se mencionaran más adelante, viéndonos en la 
necesidad de crear un servicio asociado al producto. Es por ello que en “Helartesano” nos 
dedicamos a ofrecer helados hechos a base de frutas como fuente de energía natural 
acompañado de una atención personalizada que le permita a nuestro consumidor disfrutar del 
producto dentro del establecimiento. 
Después de un análisis de mercado a través de las encuestas dentro del distrito de Chilca 
pudimos obtener información precisa sobre gustos y preferencias, hábitos y frecuencia de 
consumo y otras variables que nos permitieron formular estrategias para llegar de la mejor 
manera al consumidor final. 
Damos a conocer este plan de negocio con el propósito de llegar a nuestro público que suele 
consumir helados artesanales e incentivar a nuevos consumidores a ser parte de Helartesano.









El plan de negocios “Helartesano” consiste en elaborar y comercializar helados artesanales de 
pura fruta 100% natural, dónde nuestro producto principal será el helado de higo, ya que esta 
fruta es característica y oriunda del distrito de Chilca, que es el lugar donde desarrollaremos el 
presente plan.  
La comercialización de los helados será bajo una heladería con un formato distinto al 
tradicional, moderno, acogedor y enfocado en el cliente. Con una propuesta de productos 
variados, combinando lo tradicional con lo nuevo. 
Mediante el estudio de mercado realizado por medio de encuestas, se determinó que nuestro 
público objetivo será Hombres y Mujeres de nivel socioeconómico B y C, comprendidos en las 
edades de 18 años a más, del distrito de Chilca. Los segmentos a los cuales corresponde este 
estudio son a los estilos de vida de las personas progresistas, modernas y conservadoras. Esto 
según la clasificación psicográfica de Rolando Arellano. 
Para poder iniciar nuestras actividades necesitaremos una inversión inicial de S/ 57,816.00 
Soles, de los cuales el 78% será aportación propia de los socios de la empresa y el 22% 
restante, será financiado por una entidad bancaria. 
Nuestro punto de equilibrio determinado es de 10,322 unidades de helados anuales, para que 
de esta manera nuestras ventas sean iguales a nuestros costos y superando esta cantidad 
recién se generarían utilidades. Sin embargo haciendo nuestras proyecciones, esta cantidad si 
va ser superada. Por lo que el presente plan si genera utilidades. 
Según nuestras proyecciones financieras se refleja un TIR de 82% y un VAN de S/ 85,546.98 













DESCRIPCIÓN DE LA EMPRESA 
 
Somos un equipo de emprendedores con una propuesta original e innovadora de comercializar 
helados artesanales en Chilca. Nos enfocaremos en lograr que el consumidor tenga una 
experiencia única al consumir nuestros productos. Contaremos con un ambiente acogedor y 
moderno que hará que la experiencia sea grata y completa. Nuestro principal objetivo es hacer 
del consumir helados, un momento inolvidable. Nuestro negocio se ubicará en Av. Mariano 
Ignacio Prado N ° 315, que se encuentra en los alrededores de la plaza de Armas de Chilca – 
Perú. 
 
Gráfico N° 1  “Plaza de Armas de Chilca” 














El helado tiene como ingrediente base, la fruta mezclada con leche, crema de leche, glucosa, 
manteca vegetal, azúcar blanca y ácido cítrico. 
Será servido en bolas circulares acompañado de su tradicional cono Barquimiel. 








Ofrecemos en los siguientes sabores:  
Lúcuma 
La Lúcuma es un extraordinario energizante natural que brinda vitalidad para desarrollar las 
actividades diarias con normalidad y contribuye a incrementar el nivel de hemoglobina en la 
sangre. Rica en niacina o vitamina B3.   




















Estas destacan especialmente por su elevado contenido en vitaminas del grupo B, entre las 
que encontramos vitamina B1, B2, B3, B6 y B9, además de una cantidad bastante elevada 
de vitamina C. 























Es una fruta apreciada por su sabor característico y por su alto contenido en nutrientes, entre 
los que destaca su alto contenido en fibra, necesaria para mantener un perfecto equilibrio 
dentro del organismo y lograr así que los residuos que se acumulan en su interior 
desaparezcan. 







El chocolate contiene flavonoides, componente básico que ayuda a evitar el 
congestionamiento de las arterias, previniendo de ataques cardiacos y derrames. Ayuda a 
disminuir la depresión, haciéndote sentir bien. 


















También conocida como anona o graviola es una fruta tropical rica en vitaminas (C, B1 y B2) y 
minerales (magnesio, potasio, cobre y hierro) que fortalecen nuestro organismo. También 
destaca por su alto contenido de fibras, que aceleran el proceso digestivo.  







Cabe destacar que tiene los siguientes nutrientes: Hierro, Calcio, Potasio, Yodo, Zinc, 
Magnesio, Sodio, vitamina A, Vitamina B, Vitamina K, y Fósforo. Es antioxidante y 
anticancerígeno. 
















La calidad del producto ira de la mano con el servicio que brindaremos en nuestro local que 
será de manera personalizada permitiéndonos así que el cliente se sienta como en casa en 
nuestras instalaciones y pueda disfrutar en familia y/o con amigos en los ambientes que 


























CAPÍTULO 1 – ESTUDIO DE MERCADO 
1.1. Descripción de la Idea de Negocio 
Nuestra idea es implementar una heladería con un modelo de negocio totalmente nuevo en el 
distrito de Chilca, su ubicación será una zona céntrica del distrito, que en este caso sería la 
plaza de armas, el equipo detecto que en el lugar donde se ubicará y alrededores no existe una 
heladería con un formato moderno por lo que apuntamos a ser líderes en el rubro. Nuestro 
principal producto sería el higo, cabe mencionar que esta fruta es producida en el distrito de 
Chilca lo que implica una reducción en los costos de producción. 
Dentro del modelo de negocio propuesto nuestra oferta diferencial es ofrecer al cliente un 
ambiente acogedor y moderno enfocándonos en su satisfacción. Otro punto diferencial es la 
atención al cliente; ya que comprendemos que nuestra competencia ofrece productos 
similares, sin embargo nosotros brindaremos un servicio de calidad, ofreciendo una atención 
especializada, carismática, atendiendo al detalle el requerimiento de nuestros clientes. 
Nuestro local será moderno, bonito y muy acogedor. 
Para asegurar la preferencia, realizaremos encuestas periódicas a nuestros clientes con el fin 
de buscar la mejora continua. Nuestro objetivo es lograr un vínculo con el cliente que nos 










1.1.1. Equipo de trabajo  
El equipo está conformado por tres integrantes, Vanessa Gonzales Camacho, Juan Rafael 
García y Alejandro Loza Ttito, bachilleres de administración de empresas de la Universidad 
Tecnológica del Perú. 
 
Nombre: Juan Rafael Garcia Fernandez 
Identificación: 7033967 
 
GRADO: Bachiller en Administración 
Actualmente me desempeño de forma independiente 
prestando servicios de Administración a un edificio de conjunto 
habitacional, al mismo tiempo soy proveedor de productos a 
empresas de iluminaciones. 
Además de emprender en el negocio de decoraciones 
temáticas para diversos eventos. 
NOMBRE Y APELLIDOS:  Luz Vanesa Gonzales Camacho 
IDENTIFICACIÓN: 47221904 
 
GRADO: Bachiller en Administración 
Actualmente me desempeño como Administradora de una 
empresa dedicada al suministro de personal para montaje de 
Centrales Termoeléctricas, mis principales funciones es ver 
todo lo concerniente a temas laborales y gestión 
administrativa.   
 







NOMBRE Y APELLIDOS: Alejandro Enrique Loza Ttito 
IDENTIFICACIÓN: 45626184  
GRADO: Bachiller en Administración 
En la actualidad me desempeño en el área de recursos 
humanos en una industria de elaboración de productos 
lácteos, jugos y cárnicos, tengo como principal responsabilidad 
la ejecución de los programas de capacitación a todos los 
colaboradores de la organización. 
 
1.2. Objetivos del estudio del mercado 
1.2.1. Objetivo general 
Identificar el potencial del mercado para la venta de helados artesanales en el distrito de 
Chilca. A través de la encuesta piloto podemos conocer el nivel de aceptación que tendrá 
nuestro producto, asimismo las demás preguntas que se formulen nos darán como resultado la 
cantidad de consumo aproximada que tiene el distrito de Chilca en cuanto a los helados 
artesanales. 
1.2.2. Objetivos específicos 
Conocer la capacidad de abastecimiento de los proveedores: Recolectando información 
(entrevistas) de los establecimientos de helados artesanales que existen en Chilca, de esta 
manera podemos conocer si los proveedores tienen capacidad de abastecimiento.  
Conocer la necesidad de consumo de helados artesanales: Dentro de la encuesta que se 
aplicará a los pobladores de Chilca se formulará preguntas, las cuales nos permitirá identificar 
la necesidad de compra del producto. 
 






Conocer los gustos y preferencias del cliente para un mejor servicio: La encuesta será el 
principal medio que nos permitirá conocer los factores que el cliente determine importante.  
Identificar canales de Ventas: La encuesta será el principal apoyo de recolección de 
información. 
Identificar nuestra competencia directa e indirecta: Al visitar el distrito de Chilca, conoceremos 
a nuestros competidores. 
Identificar y conocer el precio del mercado actual: Visitando a la competencia de forma 
incógnita.  
1.3. Identificación del mercado objetivo 
1.3.1. Perfil del consumidor 
           Perfil Geográfico 
           Perú, Lima, Chilca  
 







































 Edad: 18 a más  
 Sexo: Masculino y Femenino 
 Nivel Socioeconómico: B y C  
Ocupación: Todos 
Perfil Conductual: 
Expectativa: Personas que busquen pasar un momento agradable y tranquilo con amigos y/o 
familiares. 
 







Estilo de Vida: Personas que les guste salir a pasear con amigos y familiares, que busquen un 
lugar bonito y acogedor donde conversar y a la vez que les gusten los helados de frutas. Nos 
centraremos en los estilos de vida de las personas progresistas, sofisticadas y conservadoras 
de Rolando Arellano. 
Personalidad: Personas divertidas, joviales  
Gráfico N° 11 “estilos de vida de los peruanos según Arellano Marketing” 
 










Los Afortunados / Sofisticados Los Trabajadores 
Hombres y mujeres jóvenes y de mediana edad, 
luchadores por naturaleza, confiados en sí mismos. 
Son los más instruidos y los que poseen el ingreso 
más alto. Pertenecen a los NSE A/B/C. El dinero es 
muy importante para ellos. 
Independientes, de mentalidad moderna. Son muy 
sociables. Son líderes de opinión, cuidan mucho su 
imagen. Son innovadores. Se ubican en mayor 
proporción en las ciudades de Huancayo, Cuzco, 
Ica, Trujillo, Cajamarca y Lima. Les gusta comprar, 
pero no son compradores compulsivos, son 
racionales al momento de decidir. El precio es 
indicador de calidad y la marca es un símbolo de 
diferenciación y de pertenencia. La percepción de 
riesgo frente a productos nuevos o desconocidos 
es menor que para otros grupos 
Mujeres relativamente jóvenes que buscan superarse ellas y sus familias 
trabajando dentro y fuera del hogar. Son líderes de opinión para sus 
pares. Consumen productos que ya conocen, no se interesan mucho en 
comprar novedades. Compran más en mercados y bodegas que en 
supermercados. Muestran un mayor interés en productos naturales o 
bajos en colesterol 
Los Sobrevivientes 
Personas de muy bajos ingresos, que consumen solo productos básicos 
y tienen actitud fatalista ante la vida. Gran proporción de personas son de 
la edad avanzada. Su ingreso es menor en comparación al resto de 
segmentos. El dinero solo les alcanza para gastos importantes como 
alimentación, educación, salud, vestimenta. 
Los Progresistas Los Emprendedores 
Son hombres de carácter activo, pujante y 
trabajador. El éxito está en función del tiempo y el 
esfuerzo invertidos. Su nivel de educación es 
cercano  al  promedio  poblacional.  Son optimistas, 
con  muchas expectativas  en su  futuro. Confían 
mucho en sí mismos, siendo exigentes y 
autocríticos. Suelen informarse bien y no son 
fácilmente influenciables. Su ingreso es variado pero 
por su dimensión constituyen el grupo homogéneo 
de mayor capacidad económica del país. Se 
encuentran en los NSE B/C/D/E y se ubican en las 
ciudades de Pucallpa, Tacna, Lima, Chiclayo, Cuzco 
y Huancayo. 
El dinero es muy importante para ellos, valoran 
mucho el ahorro. Son modernos en su consumo 
pero muy racionales, al momento de decidir la 
compra, analizan bien el costo/beneficio. 
Hombres entre 30 y 50 años, profesionales empresarios relativamente 
independientes, con ingresos medios, que se sienten satisfechos de sus 
logros en la vida. 
Para ellos son muy importante su imagen pública Les gusta vivir con 
lujos y comprar cosas de “marca” 
Son conscientes de la necesidad de ahorrar Están familiarizados con 
los temas económicos. 
Los sensoriales 
Hombres y mujeres cuya preocupación central son las relaciones sociales 
y la apariencia. Gastan mucho en vestido y en productos de consumo. 
Son grandes compradores. Compran novedades y eligen productos de 
“marca”. Las comidas de casa están entre las menos referidas, estos 
prefieren salir a comer fuera de casa. 
Los Adaptados Los Tradicionales 
Hombres menos ambiciosos y con menores 
aspiraciones que otros estilos. No son totalmente 
conformistas pero su comportamiento expresa cierta 
pasividad. Su nivel de instrucción es parecido al 
promedio poblacional (secundaria - completa  o  
incompleta-o  estudios  superiores  no 
universitarios incompletos). No tienen una actividad 
predominante, es un “justo medio”; hacen  sólo lo 
indispensable para mantener su estilo de vida. 
Expresan una aversión al riesgo mayor que otros     
segmentos.     Su     nivel      de ingresos es variado. 
Es el segmento más interesado en ahorrar y en 
educarse. Se encuentran en todos los NSE y se 
localizan en mayor proporción en Puno/Juliaca, 
Arequipa, Iquitos, Ica, Pucallpa. Tienen una 
autopercepción de bienestar relativo. Son 
tradicionales en su consumo. 
Prefieren aquellos productos que son conocidos y han sido probados por 
terceros. Compran únicamente lo que va a servir y se encuentre a la 
altura de sus posibilidades. El gasto en salidas se concentra en los 
boletos de eventos deportivos. Buscan productos que sean nutritivos y 
baratos. 
Su consumo está influenciado por las costumbres de la sierra. 
                                  Las Conservadoras 
Mujeres pacíficas y calmadas. Su hogar e hijos constituyen el centro de 
atención y espacio de realización personal. Son buenas madres, fieles y 
responsables en las labores del hogar. No poseen mucha educación, 
pero para ellas, el estudio es un factor de éxito en la vida sobre todo para 
sus hijos. Se encuentran en todos los NSE y se ubican en Puno/Juliaca, 
Trujillo, Ica e Iquitos. De moral rígida, es uno de los segmentos más 
creyentes. Son ahorrativas, se proyectan y trazan planes. El dinero es 
importante sólo como medio para conseguir ciertos logros. Son 
tradicionales en su consumo, no suelen adquirir productos de marca ni 
artículos de “lujo”. Distribuyen su presupuesto de manera que puedan 
satisfacer sus necesidades pero al menor costo posible. Lo más 
importante para ellas es el precio y en segundo lugar, la calidad de los 
productos que adquieren. 
 






1.3.2. Metodología para la segmentación de mercado 
Nuestra empresa se dedicará a la elaboración y comercialización de helados artesanales de 
frutas, nos enfocaremos en el distrito de Chilca, donde garantizaremos a nuestros clientes la 
experiencia de probar un helado 100% natural de fruta, brindándoles un ambiente moderno y 
acogedor a un precio accesible al consumidor. 
La segmentación por edad para nuestro proyecto de negocio es de 18 a +, sustentada en los 
siguientes datos obtenidos de INEI. 
Consideraciones: Cañete se encuentra dentro de los distritos que pertenecen a Lima provincia. 
Debido a que Chilca se encuentra dentro de Cañete, éste último nos servirá como marco 
referencial para la obtención de data. 
Criterios: 
Promedio de edad de la zona. El promedio de edad del distrito se encuentra entre los 28 años-
Ver tabla 1 
Cantidad de población. Se observa que la mayor cantidad de habitantes se encuentran a partir 
de los 15 años en adelante. El rango de edades con mayor población es de 15 hasta los 44 
años. Ver tabla 1, tabla 2, tabla 3. 
Estado Civil. Los datos mostrados evidencian que la mayor cantidad de habitantes son solteros, 
convivientes y casados, este tipo de perfiles se alinean a la propuesta de negocio. Ver tabla 4. 






























 Tabla N° 3   “ Grupos de edades – sexo - Cañete” 
 
Fuente: INEI 














El NSE en el que nos enfocaremos serán b y c.  
APEIM (asociación peruana de investigación y marketing) elabora año a año un reporte con los 
NSE de todo el Perú, en este reporte tiene la segmentación Perú Urbano, segmento elegido 
como fuente de información como marco referencial. 
 Los NSE con mayor porcentaje son el b y c. Es por ello que nuestro negocio está enfocado a 
estos niveles.  
Tabla N° 5 ”Comparación NSE” 
 
Fuente APEIM 










1.3.3. Tamaño de la muestra, encuesta piloto y general 
1.3.3.1. Tamaño de la muestra 
Para efectos de determinar el tamaño de la muestra, utilizaremos los datos estimados de la 
población proporcionadas por la INEI, considerando una población de 15, 801 habitantes entre 
hombres y mujeres en el distrito de Chilca. Debido a que se conoce el tamaño de la población 






Reemplazando los datos obtenemos que nuestra muestra será de 376 encuestas. 











1.3.3.2. Encuesta piloto 
1.- ¿Usted consume Helados? 
Si   
No 




1.3.3.3. Encuesta general 









Gráfico N° 13 Pregunta 1  ¿Usted consume Helados? 
 
   Elaboración: Equipo de Trabajo 





Elaboración: Equipo de Trabajo
 






Con los datos obtenidos podemos interpretar que los pobladores de Chilca si consumen 
Helados artesanales, por lo cual tenemos la seguridad que nuestra heladería si tendría acogida. 
 
Tabla N° 8 Pregunta 2 ¿Qué tipo de helados consumes? 
CRITERIO ENCUESTADOS PORCENTAJE 
Helados Artesanales 65 18% 
Helados Industriales 64 17% 
Ambos 241 65% 
TOTAL 370 100% 
  







Con la información obtenida podemos darnos cuenta que las personas que viven en Chilca 
consumen los dos tipos de helado, por ello debemos implementar estrategias para que los 




Elaboración: Equipo de Trabajo
Elaboración: Equipo de Trabajo
 






Tabla N° 9 Pregunta 3 ¿Ha consumido (probado) helados artesanales? 
Pregunta enfocada a las personas que indicaron en la pregunta anterior que consumían 
helados industriales (64)                                  















Elaboración: Equipo de Trabajo 
Del total de 376 encuestados, solo 64 personas indicaron que no han probado helados 
artesanales, con esto podemos concluir que solo un porcentaje menor de la población no 
consume este tipo de helados, debido a que no han tenido la oportunidad de probarla o 








Elaboración: Equipo de Trabajo
 












                                                         
 
 







Elaboración: Equipo de Trabajo 
 
Con este resultado podemos interpretar que si tenemos la oportunidad de ser líderes en venta 
de helados artesanales en Chilca, tenemos un público que si estaría dispuesta a consumir este 








Elaboración: Equipo de Trabajo
 






Tabla N° 11 Pregunta 5 ¿Cuál es el precio promedio que usted estaría dispuesto a pagar por 













Gráfico N° 17 Pregunta 5 ¿Cuál es el precio promedio que usted estaría dispuesto a pagar por 







Elaboración: Equipo de Trabajo 
 
Con los resultados obtenidos, podemos apreciar que los clientes estarían dispuestos a pagar en 
promedio de 4 a 6 soles, esto nos ayudara a definir nuestro precio de venta y que este sea 
atractivo para nuestros clientes. 
CRITERIO ENCUESTADOS PORCENTAJE
DE 1  A 3 SOLES 96 26%
DE 4 A 6 SOLES 145 39%
DE 7 A 9 SOLES 57 15%
DE 9 A MAS 72 19%
TOTAL 370 100%
Elaboración: Equipo de Trabajo
 






Tabla N° 12 Pregunta 6 ¿Con que frecuencia usted compraría estos helados? 
CRITERIO ENCUESTADOS PORCENTAJE 
Una vez a la semana 118 32% 
Solo fines de semana 180 48% 
Interdiario 62 17% 
Todos los días 10 3% 
TOTAL 370 100% 
 Elaboración: Equipo de Trabajo 
Gráfico N° 18 Pregunta 6 ¿Con que frecuencia usted compraría estos helados? 
                                                    
Elaboración: Equipo de Trabajo 
Al Haber obtenido un alto porcentaje en las frecuencias de las dos primeras premisas, 
podemos concluir que los pobladores de Chilca si tienen un alto índice de consumo de helados 
artesanales, por lo tanto podríamos indicar que podríamos tener un porcentaje alto en las 

























Gráfico N° 19 Pregunta 7 ¿En qué presentación Usted preferiría consumir este tipo de helados? 
 
                                            
Elaboración: Equipo de Trabajo 
 
De los resultados obtenidos más de la mitad de los encuestados prefieren consumir sus 
helados en vasos de plástico y/o barquimiel, por lo tanto nuestros helados los venderíamos 
CRITERIO ENCUESTADO PORCENTAJE
Barquimiel 141 38%
Vaso de vidrio 63 17%
Vaso de plástico 
biodegradable
120 32%





Elaboración: Equipo de Trabajo
 






básicamente en estas dos presentaciones donde agregaríamos en el diseño la marca de 
nuestra heladería para que así nos hagamos más conocidos, ya que estas presentaciones son 
casi siempre para llevar. 











                                      




                               
 
           
                                                
 
 










Elaboración: Equipo de Trabajo
 






Con los resultados obtenidos podemos apreciar que los encuestados prefieren agregar a sus 
helados frutas y chipas de chocolate, por lo que debemos implementar en la venta de nuestros 
helados necesariamente estos dos productos permitiéndonos a nosotros darle un plus a su 
helado y de esta manera captar la fidelidad de consumo. 
Tabla N° 15  Pregunta 9 ¿Cuáles son sus sabores de helado favoritos? 
 









Elaboración: Equipo de Trabajo 









             Elaboración: Equipo de Trabajo 
CRITERIO ENCUESTADO PORCENTAJE 
Fresa 88 24 
Lúcuma 74 20 
Higo 100 27 
Chocolate 74 20 
Otros 34 9 
TOTAL 370 100 
 






Con esta pregunta, hemos podido confirmar que las personas de Chilca prefieren entre los 
helados de sabores tradicionales, al helado de higo, que es el fruto que los pobladores de 
Chilca cultivan y cosechan, esto nos permitirá explotar este sabor, ya que los pobladores se 
sienten identificados por este fruto. 
Tabla N° 16  Pregunta 10 ¿Cómo prefiere usted consumir este tipo de helados? 








Elaboración: Equipo de Trabajo 
 







Elaboración: Equipo de Trabajo 
Con esta pregunta podemos identificar que los clientes prefieren consumir los helados en el 
establecimiento y para llevar, con esto debemos enfocarnos en la buena atención al cliente y 
que el servicio brindado sea de excelente calidad. 
 
CRITERIO ENCUESTADOS PORCENTAJE 
En el mismo 
establecimiento 
187 51% 
Para llevar 183 49% 
TOTAL 370 100% 
 






Tabla N° 17 Pregunta 11 ¿Qué factores consideras usted más importante para consumir el 
producto en el mismo establecimiento? 
 
CRITERIO ENCUESTADO PORCENTAJE 
Limpieza y seguridad 45 12 
Calidad y servicio  44 12 
Limpieza, calidad y 
servicio 101 27 
Precio, calidad, limpieza 90 24 
Otros 90 24 
TOTAL 370 100 
                                            Elaboración: Equipo de Trabajo 
Gráfico N° 23 Pregunta 11 ¿Qué factores consideras usted más importante para consumir el 









                 Elaboración: Equipo de Trabajo 
 
 






Como podemos apreciar en el cuadro de resultados, el factor más valorado por las personas 
que visitan un establecimiento es la limpieza, calidad del producto y servicio al cliente, por tal 
razón nuestra heladería estará enfocada en brindar y satisfacer estos tres criterios importantes 
para los clientes 
Tabla N° 18 Pregunta 12 ¿Actualmente donde consume usted helados artesanales? 
CRITERIO ENCUESTADOS PORCENTAJE 
Fortunello 137 37% 
El abuelo 61 16% 
Ovni 96 26% 
Otros 76 21% 
TOTAL 370 100% 
 Elaboración: Equipo de Trabajo 
 
Gráfico N° 24 Pregunta 12 ¿Actualmente donde consume usted helados artesanales? 






Elaboración: Equipo de Trabajo 
Son cuatro establecimientos marcados en los resultados, donde la empresa Fortunello es 
ampliamente superior. Cabe mencionar que sería nuestra competencia directa ya que a 
diferencia de las demás ésta se encuentra en la misma plaza. Es importante destacar que la 
opción otros tiene el 21% donde incluye bodegas, carritos de helados, etc. 
 







Tabla N° 19 Pregunta 13 ¿Qué mejoraría del producto y/o el servicio que le brindan? 

























CRITERIO ENCUESTADOS PORCENTAJE 
Limpieza 123 32% 
Seguridad 30 10% 
Calidad del producto 87 23% 
Servicio al cliente 90 24% 
Precio 30 8% 
Otros 10 3% 
TOTAL 370 100% 
 






Gráfico N° 25 Pregunta 13 ¿Qué mejoraría del producto y/o el servicio que le brindan? 
 








Con esta pregunta podemos apreciar que los encuestados ponen bastante énfasis en la 
atención al cliente, infraestructura y la seguridad, por tal nosotros debemos enfocarnos en 
cubrir estas insatisfacciones que los consumidores actualmente sienten con las otras 
heladerías y poder con esto cubrir la insatisfacción y captar más clientes. 











Elaboración: Equipo de Trabajo                
CRITERIO ENCUESTADO PORCENTAJE 
Amigos 90 24 
Familiares 106 29 
Pareja 52 14 
Solo 19 5 
Amigos, Familiares y 
pareja. 103 28 
TOTAL 370 100 
Elaboración: Equipo de Trabajo
 






Gráfico N° 26 Pregunta 14 ¿Con quién o con quienes suele asistir usted a estos 
establecimientos? 









En el cuadro se puede apreciar que la visita a establecimientos en superior porcentaje se 
realiza de dos a más personas, por tal debemos adecuar nuestro local a un ambiente agradable 
donde las personas puedan consumir los helados, pero a la vez pasar un momento agradable 
con sus seres queridos.  
Tabla N° 21  Pregunta 15 ¿Por qué medio de comunicación le gustaría enterarse de nuestras 
ofertas y promociones? 
CRITERIO ENCUESTADO PORCENTAJE 
Radio y volantes 22 6 
folletos, redes sociales 54 15 
Redes sociales 215 58 
televisión 79 21 
TOTAL 370 100 
 
                           Elaboración: Equipo de Trabajo 
Elaboración: Equipo de Trabajo
 






Gráfico N° 27 Pregunta 15 ¿Por qué medio de comunicación le gustaría enterarse de nuestras 
ofertas y promociones? 









                          Elaboración: Equipo de Trabajo 
 
Podemos ver que tenemos un ítem claramente diferenciado que nos da a entender que es el 
medio de comunicación más frecuente para el cliente. Tenemos que las redes sociales tienen 
un gran impacto en su uso, por tal debemos aprovechar este medio para promocionar nuestra 

















1.4. Estudio de la demanda, análisis cuantitativo y cualitativo 
Para obtener la información histórica hemos tenido que solicitar las declaraciones mensuales y 
anuales a los dueños de las dos heladerías que hay en Chilca que también se dedican a la venta 
de helados artesanales, esto sí se pudo dar debido a que son negocios pequeños y familiares y 
por la amistad que tenemos con ellos, nos pudieron facilitar la declaración mensual y anual 
presentada a Sunat y con ello poder determinar los valores históricos, hacemos de 
conocimiento que estas declaraciones son confidenciales, por lo que no se podrán adjuntar 
como anexo en el presente plan, pero si fue presentada ante los jurados a fin de validar la 
información que se está mostrando.  
1.4.1. Información histórica 
La empresa “Fortunello” registró una demanda anual de su producto principal (helados en 
barquimiel), según se muestra en unidades. 






               Fuente y elaboración propia: María Caycho Rodríguez (administradora de la empresa) 
 
La empresa “El Abuelo” registró una demanda anual de su producto principal (helados en 
barquimiel), según se muestra en unidades. 





          






















1.4.2. Proyección de la demanda  
Para determinar la demanda de nuestro negocio, hemos recabado información histórica de los 
dos competidores directos, cuya información nos mostraría las demandas actuales de los 
consumidores. Para llegar a esta información hemos podido observar las declaraciones 
mensuales de las heladerías El Abuelo y Fortunello dando a conocer la veracidad de la 
información. También consideramos tomar en cuenta un factor importante, que es la 
necesidad del cliente de consumir helados en un ambiente moderno e innovador, esto lo 
determinamos gracias a las encuestas realizadas en el distrito de Chilca, donde también se 
pudo observar la preferencia de sabores de los helados, así mismo  para la proyección de las 
Ventas, tuvimos que fijar el precio final de nuestros helados tomando en cuenta varias 
consideraciones tales como los costos de producción, el precio de la competencia, etc.  
Para la proyección de la demanda también se tomó en cuenta que nuestro producto es 
estacional, ya que tiene temporadas de pico y bajada. 
De acuerdo a los datos obtenidos podemos observar que año a año la venta de helados en la 
presentación barquillo se incrementó por lo que se deduce que es un mercado el cual puede 
ser explotado. 
Gráfico N° 28 “Ventas de Fortunello” 









Nota. Si la R es menor a 0.85 se debe cambiar el tipo de regresión. Superior a 0.85 es aceptable 
la proyección usando dicha regresión (lineal). 
           
 














1.4.3 Factores Estacionales 
Si bien es cierto el producto que se ofrecerá al mercado tiene naturaleza estacional por ende 
dicho consumo estará basado en periodos del año, debido a  las circunstancias climatológicas. 
El clima será el principal factor que impedirá tener una demanda continua, es por ello que se 
observará variaciones en los índices de las estadísticas. 
Aquí mostramos la información de la demanda Mensual de helados “Fortunello” 
Tabla N° 24 “Demanda mensual de helados  El Fortunello” 


































Fuente: Elaboración propia 
1.5. Estudio de la oferta, análisis cuantitativo y cualitativo 
1.5.1. Identificación y análisis de la competencia 
Al realizar las encuestas se nos permitió identificar y conocer nuestros principales 
competidores, estos están ubicados en la plaza principal del distrito de Chilca.  













Gráfico N° 31 “Frontis de la Heladería Artesanal El Fortunello” 
 
Este negocio lleva poco menos de 4 años, su horario de atención es de martes a domingo de 
11am a 9pm. Aunque tiene una gran cantidad de clientes que compran con frecuencia, muchos 
de estos han indicado que no cuenta con un buen servicio al cliente y también que el ambiente 
no es muy confortable.  
Según la información recopilada la mayor parte del público consume el producto en el 
establecimiento, es ahí donde detectamos un nicho de mercado mal atendido por la 
competencia.  
Al hacer una visita de incógnitos a este establecimiento pudimos detectar muchas debilidades, 
como las que mencionaron muchos de nuestros encuestados, entre ellas tenemos que:  
El ambiente es pequeño. 
Infraestructura deteriorada. 
No cuenta con publicidad dentro de las instalaciones. 
La atención de su colaborador es poco servicial. 
La presentación de sus productos son básicos y simples. 
Además, no cuentan con una Página Web o  red social donde den a conocer sus productos. 
 






Heladería “El Abuelo” 
Gráfico N° 32 “Frontis de la Heladería El Abuelo” 











Este establecimiento es otra competencia que tiene un público ganado, tiene en el mercado 2 
años y medio ofreciendo al público un único sabor de helados que es el higo, también tiene 
gran afluencia de consumidores con mucha frecuencia de consumo. Muchos de los clientes 
indican que tampoco cuenta con un ambiente cómodo, además que su horario de atención 
solo son los días de semana, es por ello que mucho optan por recurrir a la competencia o 
consumir productos sustitutos. 
También visitamos dicho local y observamos lo siguiente: 
El ambiente es pequeño. 
Las paredes son de color amarillo y por partes despintadas. 
La atención de su colaborador es poco servicial. 
Solo cuenta con un sabor de helados. 
No ofrece atención dentro de su local, sacan sillas plásticas a la vereda para atención al 
público. 
Solo atiende  los fines de semana en el horario de 10 am a 8 pm. 
 






Es allí donde enfocaremos la idea de negocio, que es la de brindar al cliente un ambiente 
cómodo y confortable, permitiéndoles así asistir al establecimiento con sus familiares, 
amistades, etc. sintiéndose más gusto dentro del mismo. 
Por otro lado  el producto que se venderá estará acompañado de la atención personalizada por 
el personal competente, enfocado en captar la fidelidad del cliente. 
1.5.2. Productos sustitutos y complementarios 
Los productos sustitutos que reemplazan la satisfacción de un helado artesanal, serían las 
siguientes: 
• Cremoladas  
• Batidos de frutas 
• Paletas heladas 
• Raspadilla  
Los productos que complementan y acentúan la satisfacción  de consumir helados artesanales 
son las siguientes: 
• Trozos de frutas 
• Chispas de Chocolate 
• Galletas 
• Miel  
1.5.3. Análisis de los Precios 
1.5.3.1. Factores que influyen en los precios del negocio 
Para determinar el precio de nuestro producto hay varios factores que ayudarán a determinar 
dicha cifra, entre ellos tenemos: 
Los Costos de producción: Dentro de estos tendremos los costos fijos, variables y totales que 
son aquellos que permitirán establecer el valor real del producto, y de esta manera poder 
determinar el valor final que se le dará a los helados. 
La competencia: Se basará en reflejar un precio similar en lo que ofrezca nuestra principal 
competencia. 
 






El mercado y la demanda: Conocer el mercado nos permitirá saber los gustos y preferencias 
que tienen los clientes, así mismo conocer que tanto están dispuestos a pagar por el producto.  
Además el haber identificado la gran frecuencia de consumo que tiene la población del distrito 
de Chilca y en base a las encuestas realizadas se puede determinar un monto para el producto. 
1.5.3.2. Fijación del precio del mercado. 
En cuanto a la fijación del precio se ha determinado emplear el método del costo más margen, 
en donde se requiere añadir un margen de beneficio al costo total unitario del producto.  
(Costo total unitario = Costo Variable + Costos Fijos.) 
Al costo total unitario se le sumará el margen de beneficio que se va a obtener. 
(Precio de venta = Costo total unitario (CTU)+ Margen S/ precio de venta (MxPV)  
Nuestra fijación de precios estará basada en la competencia. Penetrar el mercado con precios 
iguales al de la competencia. 
La estrategia de precio como una marca nueva estará alineada con la competencia, es decir, 
ingresaremos al mercado con precios similares de esta forma atraeremos clientes con un 
producto distinto acompañado de un nuevo formato de atención al mismo precio. Nuestros 
costos permiten ingresar al mercado a competir con un precio más bajo, sin embargo, 
consideramos poco saludable tener un precio menor o mayor ya que podría ser 
contraproducente a nuestros objetivos como marca. 



























1.6. Balance Demanda-Oferta 
El equipo determino como mercado potencial a personas que consumen frecuentemente 
helados en el distrito de Chilca - Cañete, cuyas edades fluctúan entre los 18 años a más dentro 
del NSE B y C. Nuestro mercado potencial representan a las personas bajo esos criterios de 
segmentación, a fin de determinar el % de NSE que corresponde por edades, se consideró el % 
del siguiente cuadro: 
Perfil de personas NSE B y C – Mayores de 18 años. 
 
Tabla N° 26 “Nivel Socioeconómico  B y C “ 
 
                            Fuente: APEIM y elaboración propia  
Competencia Precio S/ 
Fortunello 5 










Tabla N° 27 “Distribución de Niveles por zona” 
 
 
              Fuente: APEIM 
El siguiente cuadro nos muestra el segmento B y C de nuestro mercado al cual apuntamos: 
Tabla N° 28 “Nivel Socioeconómico de Chilca” 
 
Fuente: Datos INEI. Elaboración propia 
Se determinó para nuestro mercado potencial, a personas de 18 años a más de los NSE B y C, 
tomando como referencia inicial el año 2015, y para los siguientes años se consideró una tasa 
de crecimiento poblacional de 1.52% (Fuente INEI). 
En la siguiente tabla se muestra el mercado potencial por cada año. 
Tabla N° 29 “Mercado Potencial – Personas de 18 años a más de los NSE B y C” 
 
Fuente: Elaboración propia 
2016 2017 2018 2019
Población NSE B NSE C NSE B NSE C NSE B + C NSE B + C NSE B + C NSE B + C
Chilca 15801 13% 32% 2,038             5,041             7,079             7,186                 7,296             7,406.57       
Distrito
Población por Chilca - 2015
Población Población 
Población Total por Zona NSE B y C
Ciudad NSE B NSE C NSE B NSE C NSE B NSE C NSE B NSE C
Chilca 78.70% 2,038 1,604 74.30% 5,041 3,745       1,628       5,118       1,653       5,196  1,678 5,275 1,704 5,355 
Mercado Potencial 1,604 3,745       6,746                            6,849                       6,953                7,059                
NSE B - 18 años a más NSE C - 18 años a más
NSE C











1.6.1. Cálculo de la demanda potencial insatisfecha 
Obtenemos la demanda insatisfecha con una simple diferencia, del balance de oferta y 
demanda, y con los datos proyectados, es así como se llega a dicho cálculo. 
En nuestro proyecto los datos nos indican lo siguiente: 
Tabla N° 30 “Cálculo de la demanda potencial insatisfecha” 
 
Fuente: Datos INEI, elaboración propia 
Si bien el consumo promedio de helado en el Perú es de 2 litros por persona, en la costa y dada 
las condiciones climáticas, este promedio se incrementa a 3 Litros. En nuestra proyección 
hemos considerado 3 litros por persona, según INEI en época de verano el consumo de helado 
se incrementa en zonas cálidas y cercanas al mar. 





















Proyectado  en Lt 
(persona*3 L)
Oferta Proyectada 
Anual en unds 
(bolas)
Oferta Proyectada 




2017 6849 571 1712 18958 1579 -133
2018 6953 579 1738 20095 1674 -64










Gráfico N° 33  “Consumo per cápita anual de helados” 
 
Fuente INEI 
1.6.2. Proyección de las ventas y participación del mercado. 
Con la información obtenida de la investigación de mercado y entrevista realizada a los  
dueños de las dos heladerías “Fortunello” y “El abuelo” pudimos determinar el volumen de 
ventas que existe en el mercado de ventas de helados artesanales. Para la proyección también 
se utilizó el porcentaje de crecimiento del país PBI 4%, fuente extraída del MEF y Banco 
Mundial.  
 

















Fuente: Banco Mundial 
 
Tabla N° 31 “Producto Bruto Interno por Sectores” 
 
 
Para la proyección de las ventas se ha tomado como referencia la investigación de mercado y 







2017 2018 2019 2020 2021
Prom             
2018 -2021
Agropecuario 6.0 2.6 4.0 4.2 4.0 4.0 4.0
Agrícola 3.8 2.6 4.4 4.3 3.9 3.9 4.1
Pecuario 2.2 2.7 3.3 4.2 4.2 4.2 4.0
Pesca 0.7 4.7 24.8 4.0 4.2 4.4 9.3
Minería e hidrocarburos 14.4 3.2 2.2 1.9 1.8 2.6 2.1
Minería metálica 12.1 4.2 2.2 2.4 1.6 3.5 2.4
Hidrocarburos 2.2 -2.4 0.9 0.8 4.2 0.0 1.5
Manufactura 16.5 -0.3 3.7 3.6 4.0 4.3 3.9
Primaria 4.1 1.9 7.6 3.3 3.4 3.5 4.4
No primaria 12.4 -0.9 2.8 3.8 4.2 4.5 3.8
Electricidad y agua 1.7 1.1 3.0 3.5 4.5 4.5 3.9
Construcción 5.1 2.2 9.0 7.8 7.8 7.8 8.1
Comercio 10.2 1.0 2.6 4.0 4.2 4.5 3.8
Servicios 37.1 3.4 3.8 4.8 5.2 5.5 4.9
PBI 100.0 2.5 3.6 4.3 4.5 5.0 4.3
PBI primario 25.2 2.9 3.7 2.7 2.6 3.1 3.0
PBI no primario1 66.5 2.2 3.9 4.8 5.1 5.4 4.8
1/ No considera derechos de importación y otros impuestos.
Fuente: BCRP, Proyecciones MEF.
PRODUCTO BRUTO INTERNO POR SECTORES
(Var. %  real anual)
 







Tabla N° 32 “Proyección de Ventas Anuales (Expresado en Unidades)” 
                 Fuente: Elaboración Propia 
SABORES DE 
HELADO 
2019 2020 2021 2022 2023 
Higo 27% 5,338 5,552 5,802 6,063 6,336 
Fresa   24% 4,745 4,935 5,157 5,389 5,632 
Lucuma  20% 3,954 4,113 4,298 4,491 4,693 
Chocolate 20% 3,954 4,113 4,298 4,491 4,693 
Guanabana 5% 989 1,028 1,074 1,123 1,173 
Mango 4% 791 823 860 898 939 
Total 100% 19,772 20,563 21,488 22,455 23,466 




CAPÍTULO 2 - PLAN DE MARKETING 
2.2. Plan de Marketing 
Misión  
Elaborar y comercializar helados artesanales que cumplan con las exigencias de nuestros clientes con 
el objetivo de generar una experiencia única en el consumidor. 
Visión  
Para el año 2021, llegar a ser una heladería referente de calidad y servicio en el distrito de Chilca. 
Objetivos Estratégicos 
Posicionar la heladería como líder en el distrito de Chilca. 
Ofrecer nuestros productos con un precio competitivo en el mercado acorde al modelo de negocio. 
Consolidar la empresa en los dos primeros años. 
Estar a la altura de las exigencias de nuestros clientes y consumidores. 
Mejorar continuamente nuestros procesos internos. 
Vivir en armonía con la comunidad y el medio ambiente. 
Mantener altos niveles de Calidad. 
Fidelizar clientes. 
Innovar y actualizar nuestra propuesta de productos. 
Hacer convenios con empresas de turismo Full day para que vayan a visitar nuestra heladería. 
Para el festival de Higo que se hace en el mes de Febrero, se invertirá para que en los días festivos 












Tabla N° 33  “Análisis FODA” 
 
FORTALEZAS DEBILIDADES 
F1.Fruta bandera producida en el distrito 
F2.Sabores naturales y saludables, no contiene 
preservantes. 
F3.Ubicación estratégica con flujo de visitantes. 
F4.Local amplio, cómodo y moderno. 
F5. Servicio personalizado enfocado en una calidad 
de excelencia. 
D1.Empresa nueva en el mercado 
D2.Falta de experiencia. 
D3.Dificultad en encontrar proveedores calificados. 
D4. Sabores de helados limitados 




O1.Crecimiento de la demanda por lo productos 
saludables. 
02. Zona de agricultura por lo que permite obtener 
materia prima a menor costo. 
O3. Zona turística, lo que permitirá afluencia de 
turistas. 
O4. Beneficios en el Régimen laboral y tributario. 
O5. Festividades propias del distrito 
A1. Factor Climático, presencia de fenómenos 
naturales. 
A2. Corte de fluido eléctrico y agua potable. 
A3. Cambio de normativa en salubridad. 
A4. Aparición de nuevos competidores. 
A5. Estacionalidad de las frutas. 
Elaboración: Equipo de Trabajo 











ANALISIS INTERNO (EMPRESA) 
FORTALEZAS DEBILIDADES 
F1.Fruta bandera producida en el distrito 
F2.Sabores naturales y saludables, no contiene preservantes. 
F3.Ubicación estratégica con flujo de visitantes. 
F4.Local amplio, cómodo y moderno. 
F5. Servicio personalizado enfocado en una calidad de 
excelencia. 
D1.Empresa nueva en el mercado 
D2.Falta de experiencia. 
D3.Dificultad en encontrar proveedores calificados. 
D4. Sabores de helados limitados 














OPORTUNIDADES FO (MAXI - MAXI) DO (MINI - MAXI) 
O1.Crecimiento de la demanda por lo productos 
saludables. 
02. Zona de agricultura por lo que permite 
obtener materia prima a menor costo. 
O3. Zona turística, lo que permitirá afluencia de 
turistas. 
O4. Beneficios en el Régimen laboral y tributario. 
O5. Festividades propias del distrito 
F2O1 Dar a conocer mediante anuncios a traves de nuestras 
redes sociales los beneficios de nuestro producto 
D4O5 Dar a conocer los sabores de helados que 
ofrecemos para generar un precedente de consume en la 
mente del consumidor. 
F3O3 Realizar volanteo permanente cuando lleguen turistas y/ 
visitantes, dando a conocer nuestro negocio a los mismos. 
D1O4 Acogernos a regimenes laborales y tributarios 
permitiéndonos crecer como empresa. 
F1O2 Lograr alianzas estratégicas con los agricultores del 
distrito para la obtención de la materia prima (Higo, 
guanabana) 
D1O1 Fomentar el consumo del producto mediante 
promociones para los clientes potenciales. 
AMENAZAS FA (MAXI - MINI) DA (MINI - MINI) 
A1. Factor Climático, presencia de fenómenos 
naturales. 
A2. Corte de fluido eléctrico y agua potable. 
A3. Cambio de normativa en salubridad. 
A4. Aparición de nuevos competidores. 
A5. Estacionalidad de las frutas. 
F1A5 Preveer las reservas de aquellas frutas estacionales, 
acudiendo a la refigeración de la pulpa de fruta. 
 
D1A4 Crear alianzas estratégicas con los competidores para 
incentivar el crecimiento económico del distrito. 
F4A4 Brindar un servicio personalizado en cuanto al 
producto y sevicio dentro del establecimiento  
 
 






 2.2.1. Estrategia general de Marketing 
Para poder definir nuestra ventaja competitiva, primero analizamos a nuestra competencia, de 
la cual pudimos observar que son negocios muy pequeños y con poca visión de progreso, con 
una atención al cliente poco satisfactoria. 
Es así donde determinamos que nuestra ventaja competitiva, será la Diferenciación, ya que 
nuestro producto ofrecerá el valor agregado de la atención personalizada, un ambiente 
moderno e innovador que hará que nuestros clientes se sientan cómodos y satisfechos por la 
atención y por el producto ofrecido.  Además que cubriríamos una necesidad de la población 
de crear un negocio con una ubicación céntrica que sea distinta a lo habitual que se encuentra 
en el distrito de Chilca. 
2.2.2. Política de precios 
Los precios de los productos que ofreceremos estarán enfocados en cumplir los objetivos de 
nuestra empresa, con el fin de mantenernos en el mercado, ofreciendo un producto de calidad 
y un buen servicio a nuestros clientes, por tal motivo nuestros precios se han fijado teniendo 
en cuenta lo siguiente: 
El costo para la elaboración de los helados. 
El precio de nuestros dos competidores (Fortunello y El abuelo) 
La demanda que tienen estos helados artesanales en Chilca. 
La psicología del consumidor, aquí aplicaríamos promociones donde ajustaremos los precios 
de nuestros productos.  
2.2.3. Táctica de Ventas 
En las tácticas de ventas utilizaremos estrategias como: 
Promociones de ventas, en cada consumo se le entregara al cliente  un cupón de descuento 
del 20% para su próxima compra, esto aplicaría solamente para los 100 primeros clientes que 
consuman por primera vez, así mismo esta promoción se aplicará solo en los tres primeros 
meses de cada año, esto permitirá cumplir con el objetivo de  fidelizar a nuestros clientes.  
La restricción de esta promoción es que una vez que el cliente obtiene el cupón de descuento, 
solo podrá hacer uso del mismo en el mes que efectuó la compra. 
 
 





Descuento en el precio de los helados los fines de semana para las clientes que acrediten que 
son turistas, identificándose con el documento de identidad correspondiente serán acreedores 
del 30% de descuento en su segunda compra, esta promoción aplicaría para los 50 primeros 
clientes que cumplan con lo señalado anteriormente, solo estará vigente en los meses 
considerados festivos para el distrito de Chilca tales como; fundación del distrito (Enero) el 
aniversario del distrito (Junio), el festival del higo (Febrero),fiestas patrias (Julio), procesión de 
la Virgen de la Asunción ( Agosto), Navidad (Diciembre). Esto permitirá cumplir con el objetivo 
de fidelizar a nuestros clientes. 
La restricción de esta promoción es que el cliente que obtenga esta promoción deberá 
efectuarla en el mismo momento de la compra del primer helado o canjearlo en ese mismo fin 
de semana. 
Ofertas para agrandar el helado 3x1, la presentación del helado ya sea en barquimiel o copa es 
de 2 bolas, en esta promoción podrán obtener 1 bola adicional por el mismo precio los clientes 
que cumplan años en cualquiera de los meses del año, para acceder a esta oferta se deberán 
identificar con el documento de identidad correspondiente. Solo podrán acceder a esta 
promoción los 50 primeros clientes. 
Añadir al helado uno producto adicional (frutas, grajeas, etc) por un costo  mínimo, esta 
promoción va dirigida para todos aquellos clientes que hayan asistido al establecimiento, dado 
like a las redes sociales (Facebook e instagram), así mismo subido una foto tomada en el 
establecimiento.  
Solo aplicará para los 50 primeros clientes de cada mes que demuestren que han cumplido con 
todos los términos de la promoción. 
Concretar convenios corporativos con descuentos exclusivos para los colaboradores, podrán 
participar de este convenio 5 entidades públicas o privadas, donde se ofrecerá el 20% de 
descuento por su primera compra de cada mes para 10 trabajadores de las empresas en 
convenio. A través de ello podemos monitorear, ver y analizar la frecuencia de consumo y las 
opiniones sobre el producto/servicio que se ofrece por parte de la comunidad del distrito de 










Aprovechar fiestas o feriados propios de la zona y algún feriado que incentiven la compra de 
helados. 
A continuación las fechas más conmemorativas: 
Tabla N° 35   “Fechas conmemorativas” 




Festividad en Honor a la Virgen de la 
Candelaria 
 
Festival de Higo  
Marzo – Abril  Semana Santa 
Día del Niño 
Junio Aniversario de la Instalación del Primer 
Cabildo 
 




El objetivo es incentivar las ventas a través de eventos en fechas turísticas propias de la zona o 
de feriado nacional, por el incremento del tránsito de residentes y visitantes en el distrito de 
Chilca. 
Dado que nos ubicaremos frente a la plaza de armas del distrito, la propuesta es buscar 
alianzas con empresas del mismo rubro, otras que se quieran sumar y en coordinación con la 
municipalidad y en conjunto organizar ferias, en ella promover productos característicos de la 
zona. El fin es lograr que en cada fecha importante, la feria este presente. De esta manera 
incentivar el crecimiento comercial en la zona.  
Buscaremos sinergias con agencias turísticas para que la feria sea parte de su circuito turístico.  
Estas ferias generaran los siguientes beneficios: 
1. Permitir a los pobladores confraternizar con la comunidad y en caso de los visitantes 
conocer más de la cultura de Chilca a través de sus productos y costumbres. 
2. Permitir a los comerciantes de Chilca tener una vitrina adicional para dar a conocer sus 









Tabla N° 36 “Presupuesto de gastos para eventos festivos” Febrero y Agosto 
DESCRIPCION Importe S/ 
Alquiler Modulo vinil 2x2 mt 200 
Trámites administrativos 50 
Banner publicitario 50 
Productos degustación 100 
TOTAL 400 
Elaboración propia. 
Este presupuesto lo tenemos incluido en los gastos de publicidad. 
Principales competidores: 
• El abuelo 
• Fortunello 
• Heladerías Ovni 
• Otros comercios. 
Dado que nuestro core del negocio es la elaboración de helados artesanales y cómo insignia 
tenemos el sabor de higo, fruta característica de Chilca la propuesta es la siguiente: 
















- >12% Rentabilidad Estado de 
resultados 
integrales 
Transacciones Número de 
transacciones 
mayor a 




     Elaboración propia 
Formalizar convenios de cooperación con agencias turísticas con el fin de incluir a la heladería 
dentro de su recorrido. 
 
 






Gráfico N° 35  ”Cómo viajan los limeños” 
                Fuente: MINCETUR 
En el grafico se muestra que Cañete es el segundo destino preferido para viajes internos de 
limeños, cifra importante ya que es un mercado al cual cubrir. 
Dirigido: Agencias turísticas que dentro de su circuito incluyan a Chilca 
Estrategia: 
Otorgar un 2.5% de comisión a las agencias de turismo por el consumo total realizado por cada 
visita. 
Diferenciación: Nuestro valor agregado es el servicio y lugar, donde valoramos la experiencia 
del consumidor. A diferencia de nuestra competencia, es nuestra principal diferenciación que 
buscamos sea valorado por nuestros clientes locales y visitantes. 
 
 
2.2.4 Política de Servicios y Garantía 
El equipo estableció las siguientes políticas de servicio al cliente: 
 
 





La heladería “Helartesano” busca satisfacer las necesidades y requerimientos del cliente 
ofreciendo calidad en sus productos y servicios, para ello se cuenta con personal capacitado, 
proactivo, carismático que ofrecerá al cliente un ambiente agradable, donde se sentirá 
realmente satisfecho y muy bien atendido. 
2.2.4.1 Políticas de Fidelización 
Incrementar el nivel de satisfacción de nuestros clientes a través de nuestro excelente servicio 
y el sabor exquisito de nuestros helados.  
Logramos fidelizar al cliente de la siguiente manera: 
Atención enfocada 100% en el cliente, mediante protocolos de atención pensadas y diseñadas 
en el consumidor. 
Mantener precios acorde al mercado. 
Ofrecer promociones a clientes frecuentes o que referencien e incentiven el consumo de 
nuestros productos.  
 2.2.4.2 Políticas de Pago 
Con el fin de ofrecer a nuestros clientes un sistema de pago que genere permanencia se ha 
establecido la siguiente política de pago: 
Medio de pago: 
Efectivo en moneda local. 
Con tarjeta de crédito mediante el POS. 
2.2.4.3. Políticas de Garantía 
Es fundamental la satisfacción de nuestros clientes y el mejoramiento de la calidad del servicio, 
por tal motivo en caso de presentarse una petición, queja o reclamo, los clientes tienen la 
posibilidad de manifestar su inconformidad 1 hora después de haber realizado la compra y 
acercarse al establecimiento a presentar la queja correspondiente. 
Una vez recibida la inconformidad se procederá a evaluar el producto o caso, verificando la 
información presentada e identificar las causas relacionadas, Nuestro compromiso es dar 
respuesta a la inconformidad en el menor tiempo posible o cómo máximo 24 horas después de 
presentado el inconveniente. De ser el caso más complejo el tiempo se incrementará y la 
respuesta dependerá de la investigación. 
 
 





En los casos en que el cliente requiera realizar cancelación o cambios del pedido lo podrá 
realizar siempre y cuando el producto aún no se haya servido.  
2.2.5. Publicidad y Promoción  
2.2.5.1 Publicidad 
Nuestra marca será publicitada mediante dos medios: redes sociales (Facebook e instagram) y 
mediante volantes; sin embargo invertiremos mayores recursos en nuestra calidad de atención 
con el fin de que nuestros clientes nos recomienden mediante la publicidad boca a boca. 
2.2.5.1.1 Redes Sociales: 
Facebook - Instagram: Se creará una cuenta en ambas plataformas dónde estará publicada 
información del establecimiento (dirección, horarios y días de atención) así como los distintos 
productos de nuestra cartera. La información se actualizara todos los días, para que nuestros 
clientes puedan estar enterados de nuestras promociones. La publicidad por este medio tiene 
un costo de S/2.00 por día. La frecuencia será diaria el primer trimestre de cada año. 
2.2.5.1.2 Volantes y afiches: 
Este medio nos permite llegar de manera directa a cercanos a nuestro establecimiento, con un 
mensaje claro y directo, será repartido en puntos claves del distrito (mercados, colegios, plaza 
de armas y en la misma puerta del local) el objetivo es dar a conocer nuestra marca y lograr 
captar el interés del posible consumidor con el fin de que nos visite. La frecuencia para este 
medio será entre dos a tres veces por semana. El millar de volantes no supera los S/60 (incluye 
diseño).  
La adquisición de estos será de manera trimestral, durante todo el periodo de actividades de la 
empresa. 
2.2.5.2 Promoción 
Buscamos que la mayor cantidad de personas de la ciudad conozca nuestro producto y servicio 
es por ello que nuestra promoción buscará beneficiar a las personas que refieran a más 
visitantes.  
Las campañas de promoción serán: 
Promociones de bolas de helado 3x1.  
Cupones de descuento para empresas con quienes tengamos convenios. 
 
 





20% y 30 % de descuento en el segundo helado. 
20% de descuento en tu primera compra. 
Promociones mediante la cuenta en Facebook o instagram.  
Sorteos a las personas que den like a la página y comparten una publicación. 
2.2.6. Diseño de la cadena de comercialización, fundamentos técnicos. 
Dado que seremos fabricantes y comercializadores, nuestro canal de distribución será Canal 
Indirecto Corto. 
Gráfico N° 36  Canal Indirecto corto 
 
El detalle sería el siguiente: 
Fabricación: Heladería “Helartesano” 
Detallista: Local de venta de helados artesanales “Helartesano” 
Las distribución de los productos sería a través de un tercero, bajo un monitoreo de la cadena 
de frio, manipulación, buenas prácticas que se requiere para ofrecer un buen servicio y calidad 





   
 





CAPÍTULO 3 – ORGANIZACIÓN 
3.1. Organización 
3.1.1. Personería jurídica de la sociedad 
Helartesano se encontrará bajo el régimen MYPE. Ley Nº 28015, Ley de Promoción y 
Formalización de la Micro y Pequeña Empresa, para lo cual debemos cumplir con lo siguiente:  
 
A) El número total de trabajadores: La microempresa no tiene límites de trabajadores. 
B) Niveles de ventas anuales: Las ventas anuales no deben superar las 150 Unidades 
Impositivas Tributarias. 
 
Para esto, también nos acogeremos al régimen especial laboral Remype, para así poder 
cumplir con nuestras obligaciones laborales, cumpliendo con lo establecido en la ley. 
 
Por otro lado, también nos acogeremos al Régimen Mype tributario, que nos ofrece beneficios 
para cumplir con nuestras obligaciones tributarias, las cuales son las siguientes: 
A) El pago del Impuesto a la renta de manera mensual es solo el 1% de las ventas, 
siempre y cuando nuestras ventas no superen las 300 UIT. 
B) El pago del impuesto a la renta de manera anual es de del 10%, siempre y cuando la 
utilidad no supere las 15 UIT, de superar este tramo se pagara el 29.5%. 
 
Para definir la sociedad revisamos la Ley General de sociedades Ley N° 26887 y según las 
características de nuestra empresa, nos centramos en el artículo 234 de la presente Ley, donde 
nos regiremos  bajo la estructura de una Sociedad Anónima cerrada, ya que somos tres 
accionistas. 
 
De acuerdo al artículo 235, La denominación debe incluir la indicación "Sociedad Anónima 
Cerrada", o las siglas S.A.C. Por lo que nuestra Denominación será: Helados Artesanales SAC y 
nuestro nombre comercial será “Helartesano S.A.C.” 
Por ser nuestro negocio nuevo, la ley nos ampara en poder acogernos a un régimen laboral y 
tributario que no sea muy exigente y donde nos brindan facilidades de pagar menos impuesto,  
siempre y cuando no superamos una cierta cantidad de ventas. Sin embargo, nuestro negocio 
   
 





va enfocado en crecer, es por ello que conforme a nuestras ventas ofreceremos un bono anual 
a nuestros colaboradores y conforme vaya aumentando nuestro volumen de ventas, 
avanzaremos según ley y ofreceremos más beneficios sociales, como el pago de  CTS y 
gratificaciones al 50%. Esto  conforme a  lo que indica la ley y la normativa. La ley indica que 
superada las 150 UIT anuales ya estamos obligados a pertenecer a la pequeña empresa, donde 
los beneficios laborales son al 50%. Es por esta razón que inicialmente estaremos dentro del 
régimen mype. 
 
3.2. Análisis de la estructura del capital social 
 
Además según el Artículo 51, El capital y responsabilidad de los socios en la sociedad anónima 
el capital está representado por acciones nominativas y se integra por aportes de los 
accionistas, quienes no responden personalmente de las deudas sociales. No se admite el 
aporte de servicios en la sociedad anónima. 
 
Cada uno de nosotros está aportando un total de S/ 15,000.00 soles, sumando  un total por los 
tres accionistas de S/ 45,000.00 soles; dicho aporte es el resultado de los ahorros obtenidos en 
cada uno de nuestros centros de labores. Esta cantidad se sumara al préstamo de S/13,635 
que solicitaremos a una entidad financiera, para así dar inicio a nuestras actividades. La suma 
total del capital de trabajo asciende a S/ 58,635.00 Soles.  









   
 










   
 





3.4. Requerimiento de recurso humano 
Unidad de Dirección 
Gerente General 
Funciones específicas:  
• Ser representante legal de la Empresa. 
• Controlar y dirigir a los demás trabajadores verificando que se estén cumpliendo las 
funciones establecidas. 
• Supervisar diariamente las condiciones del local para la atención del público. 
• Motivar a los trabajadores en la realización de tareas. 
• Brindar apoyo al servicio de los clientes. 
• Busca nuevas oportunidades de proveedores que ofrezcan productos de buena calidad 
a bajo costo y que se rijan a nuestros requerimientos. 
• Realizar el programa de capacitaciones para el personal. 
 
Unidad de apoyo 
Contador 
Funciones específicas: 
• Procesar, codificar y contabilizar los diferentes comprobantes por concepto de activos, 
pasivos, ingresos y egresos. 
• Verificar que las facturas recibidas en el departamento contengan correctamente 
los datos fiscales de la empresa que cumplan con las formalidades requeridas. 
• Registrar las facturas recibidas de los proveedores, a través del sistema computarizado 
administrativo para mantener actualizadas las cuentas por pagar. 
• Llevar mensualmente los libros generales de Compras y Ventas, mediante el registro 
de facturas emitidas y recibidas. 
• Realizar las declaraciones mensuales oportunamente. 
• Efectuar los pagos de tributos correspondientes. 





   
 





Unidad de Línea 
Área de Logística 
Comprador 
Funciones específicas:  
• Sera el encargado de compras, relacionado a la adquisición de insumos y todo aquello 
que se requiera. 
• Contactar con los Proveedores de los insumos y bienes.  
• Realizar un control del almacén para verificar la cantidad de stock existente. 
• Realizar las compras correspondientes con fechas anticipadas. 
• Verificar los bienes e insumos que ingresan al almacén. 
• Estudiar la cartera de proveedores para evaluar entre los mismos y decidir la mejor 
opción en precio y calidad. 
 
Área de Producción 
Químico Industrial 
Funciones específicas:  
• Seleccionar las frutas adecuadas que se van a utilizar en la preparación de helados 
• Lavar, pelas y picar las frutas que se emplean en los helados.  
• Preparación del helado artesanal. 
• Controlar las medidas de los insumos que se emplearán en la elaboración de los 
productos. 
 
Área de Comercialización 
Asesor Comercial 
Funciones Específicas:  
• Tomar la orden del cliente.  
• Despachar el pedido del cliente. 
• Revisar el producto antes entregarlo.  
• Atención proactiva y de calidad. 
• Mantener el orden de las mesas para la atención de los clientes. 
• Orientación en la variedad de productos. 
• Tener una constante coordinación con la unidad de producción.  
   
 





• Manejo de efectivo.  
• Atender a los clientes vía telefónica.  
• Mantener el registro de los pagos.  
• Coordinar con el personal de servicio y sus ayudantes para garantizar que el cliente 
reciba el más alto nivel de servicio posible.  
• Responsabilidades adicionales asignadas o solicitadas por el administrador.  
• Realizar el arqueo de caja al finalizar su jornada laboral. 
3.5. Estructura salarial 
Por lo consiguiente, estando bajo la ley Mype, los trabajadores gozarán de los siguientes 
beneficios: 
 
• La remuneración de los trabajadores comprendidos en la presente Ley tienen derecho 
a percibir por lo menos la remuneración mínima vital, de conformidad con la 
Constitución y demás normas legales vigentes. 
• Descanso semanal obligatorio y el descanso en días feriados se rigen por las normas 
del régimen laboral común de la actividad privada.  
• Según la Ley Mye 28015, nuestros colaboradores gozaran de 15 días de descanso 
vacacional por cada año laborado. 
• Los colaboradores de la Microempresa en la presente ley serán afiliados al SIS. 
• Los colaboradores podrán afiliarse al sistema de pensiones de su preferencia. 
 
3.6. Responsabilidad Social – Empresarial  y consideraciones medioambientales. 
Helartesano está comprometido con el medio ambiente y por ello desarrollamos un 
compromiso voluntario con cada uno de los grupos con los cuales nos relacionamos, es decir 
con nuestros colaboradores, proveedores, clientes y con la comunidad de distrito de Chilca en 
general. 
Porque queremos, cuidamos y protegemos a nuestro planeta y a la comunidad en general, 
trabajaremos para mantener un desarrollo continuo de excelencia  en todos nuestros procesos 
de calidad y servicio al cliente. 
   
 





Por otro lado para garantizar que ofrecemos un producto de calidad contaremos con la 
siguiente certificación: 
DIGESA 
Registro Sanitario de Alimentos y Bebidas Industrializados 
Costo MYPE = S/. 69.00 (2 % UIT) 
Adjuntar Declaración Jurada indicando que es un micro o pequeña empresa. 
Duración del trámite 7 días útiles 
Vigencia del Registro 5 Años 
REQUISITOS 
• Nombre o Razón Social, domicilio y número de R.U.C. (adjuntar copia) del solicitante. 
• Nombre o razón social, dirección y país del fabricante. 
• Nombre comercial y marca del producto o grupo de productos  (indicar de manera 
general en el formulario y de manera específica en los anexos). 
• Relación  de  ingredientes y  composición  cuantitativa de  los aditivos, identificando a 
estos últimos por su nombre genérico y su No. SIN o el nombre comercial. 
• Condiciones    de   conservación   y  almacenamiento.  Ej.:   temperatura ambiente, 
congelado, etc. 
• Datos sobre el envase utilizado, considerando tipo y material. Ej.: bolsa de 
polipropileno, de 10 gramos de capacidad, etc. 
• Período de vida útil del producto en condiciones normales de conservación y 
almacenamiento, en función al estudio de vida del producto en anaquel. 
• Sistema de identificación del lote de producción (detallar código creado por la 
empresa, ejemplo: fecha de fabricación, fecha de vencimiento, número de lote, código  
alfanumérico, etc.). 
Contar con esta certificación, nos permitirá dar fe que ofrecemos a nuestros clientes un 
producto de calidad, dando a conocer el compromiso con la población del distrito. 
Por otro lado el distrito de Chilca cuenta con un albergue de niños “Villa Infantil Federico 
ozanam” para ello contaremos con un programa de ayuda social que permitirá beneficiar a sus 
integrantes en dos fechas representativas que es el día del niño  y navidad; llevándoles 
donativos, alegrías, etc. 
   
 







Contribuiremos al cuidado y conservación del medio ambiente, fomentando en anuncios a 
través de nuestros envases sobre el cómo reutilizar aquellos objetos que después de haber 
terminado su ciclo de vida pueden convertirse en una opción alternativa que nos permita 
combatir con la contaminación, es decir promoveremos al reciclaje de aquellos elementos que 
forman parte de nuestro negocio. 
Del  mis modo, nos comprometemos en trabajar conjuntamente de la mano con la 
municipalidad distrital de Chilca en proyectos que beneficien a la sociedad y al medio 
ambiente. De esta manera preservaremos la flora y fauna de nuestro distrito. 
En cuanto a sus playas y lagunas medicinales, su fama como lugar de avistamiento de ovnis, 
sus iglesias, museos y restos arqueológicos, hacen de Chilca un gran potencial para ser el 
destino turístico favorito del sur de Lima. Solo hace falta de iniciativas que promuevan la 
difusión de sus atractivos turísticos y la mejora de las condiciones y servicios turísticos del 
lugar. Es por ello que a través de nuestras redes sociales (Facebook e instagram) 
publicitaremos las diversas opciones que tiene chilca para que los clientes fuera del distrito , 
además de los turistas de otras partes del Perú y el mundo conozcan el maravilloso distrito que 
es Chilca. 
Como empresa realizaremos actividades voluntarias en conjunto con la comunidad tales como: 
• Limpieza de las playas. 
• Limpieza de plaza principal. 
• Siembra y riego de plantas. 
• Reciclaje, etc 
Además de hacer charlas trimestrales, en donde concientizaremos a la población en general 
sobre lo importante de nuestro ecosistemas y que debemos trabajar juntos para la 
preservación del mismo. Estas charlas serán dirigidas a escolares principalmente, ya que ellos 




   
 





 CAPÍTULO 4 – PRESUPUESTOS, INVERSION Y FINANCIAMIENTO 
4.1 Presupuestos – Inversión – Financiamiento 
4.1. Presupuestación 
Para poder llevar acabo nuestro plan de negocio fue necesario determinar nuestros 
presupuestos, donde hemos determinado nuestros costos y gastos para implementar y poner 
en marcha nuestro negocio, buscando que este sea rentable y viable. 
4.1.1 Presupuesto Operativo 
Para llevar acabo nuestro negocio fue necesario definir los planes que tenemos con la empresa 
y con ello determinar en términos monetarios los ingresos que nos proporcionara y los costos 
y gastos que estos demandaran. La proyección la hemos podido realizar en base a la 
información recabada en las encuestas en cuanto al porcentaje de preferencia y de la 
información recabada de la competencia, para la proyección también hemos considerado el 
porcentaje de crecimiento del PBI 4% y 4.5%. 




2019 2020 2021 2022 2023 
Higo 27% 5,338 5,552 5,802 6,063 6,336 
Fresa   24% 4,745 4,935 5,157 5,389 5,632 
Lucuma  20% 3,954 4,113 4,298 4,491 4,693 
Chocolate 20% 3,954 4,113 4,298 4,491 4,693 
Guanabana 5% 989 1,028 1,074 1,123 1,173 
Mango 4% 791 823 860 898 939 
Total 100% 19,772 20,563 21,488 22,455 23,466 









   
 





Con la información obtenida del estudio de mercado y de los competidores, pudimos fijar los 
precios de venta, para los cuales de manera anual se le hemos considerado el porcentaje de 
crecimiento del PBI 4% y 4.5%. 
Tabla N° 39 “Precio Proyectado (Expresado en Soles)” 
SABORES DE 
HELADO 
2019 2020 2021 2022 2023 
Higo  5 5 5 6 6 
Fresa   5 5 5 6 6 
Lúcuma   5 5 5 6 6 
Chocolate 5 5 5 6 6 
Guanábana 5 5 5 6 6 
Mango  5 5 5 6 6 
         
 
 
Con la información de la proyección de ventas anuales y los precios anuales, hemos podido 
determinar la proyección de las ventas en moneda nacional. 
Tabla N° 40 “Ingreso de Ventas Anuales (Expresado en Soles)” 
 
            
 
 
Para poder determinar el requerimiento de Materia prima, hemos definido que la unidad de 
medida del helado es el litro, se determinó la cantidad de fruta e insumos que se requiere para 
producir dos bolas de helado, considerando que cada bola pesa 75g. En el siguiente cuadro 
presentaremos a detalle los costos para la producción de nuestros helados artesanales. 
Elaboración: Equipo de Trabajo
Elaboración: Equipo de Trabajo
SABORES DE 
HELADO 
2019 2020 2021 2022 2023 
Higo 26,692 28,870 31,527 34,428 37,597 
Fresa 23,726 25,662 28,024 30,603 33,419 
Lúcuma 19,772 21,385 23,353 25,502 27,849 
Chocolate - Cacao 19,772 21,385 23,353 25,502 27,849 
Guanábana 4,943 5,346 5,838 6,376 6,962 
Mango 3,954 4,277 4,671 5,100 5,570 
SUB TOTAL 98,860 106,927 116,767 127,512 139,247 
IGV 18% 17,795 19,247 21,018 22,952 25,064 
TOTAL 116,655 126,174 137,785 150,465 164,311 
   
 





Tabla N° 41 “Requerimiento de Materia Prima (Expresado en Unidad de helado)” 
 
HELADOS LUCUMA/FRESA/HIGO/CHOCOLATE/GUANABANA/MANGO X UND 
Materia Prima Unidad de Medida 
Precio x Unidad 
de Medida 
Dos bolas de 
helado pesa 150g 
Precio 2019 
Higo l 1.58 0.15 0.24 
Fresa l 2.55 0.15 0.38 
Lúcuma l 1.23 0.15 0.18 
Chocolate – Cacao l 2.00 0.15 0.30 
Guanábana l 1.00 0.15 0.15 
Mango l 1.05 0.15 0.16 
Azúcar blanca l 0.38 0.15 0.06 
Glucosa l 0.55 0.15 0.08 
Ácido cítrico l 0.23 0.15 0.03 
Leche  l 1.75 0.15 0.26 
Dextrosa l 0.35 0.15 0.05 
Manteca Vegetal l 0.05 0.15 0.01 
SUMINISTROS 
Barquimiel  Caja x 250 und 65.00 1 0.26 
Vasos con logo Bolsa x 100 und 25.00 1 0.25 
Cucharita Bolsa x 100 und 15.00 1 0.15 
Servilleta con logo  Bolsa x 200 und 15.00 1 0.15 
 
En la presente tabla se muestra el requerimiento de Materia Prima de manera anual, 










Elaboración: Equipo de Trabajo
   
 





Tabla N° 42 “Requerimiento de Materia Prima Proyectado (Expresado en Soles)” 
 











Higo 189 197 205 213 222 
Fresa 272 283 295 307 320 
Lúcuma 109 114 119 123 129 
Chocolate – Cacao 178 185 193 201 209 
Guanábana 22 23 24 25 26 
Mango 19 19 20 21 22 
Azúcar blanca 169 176 183 191 199 
Glucosa 245 255 265 276 287 
Ácido cítrico 100 104 108 113 118 
Leche  779 810 844 878 914 











S Barquimiel  5,141 5,351 5,571 5,799 6,037 
Vasos con logo 4,943 5,146 5,357 5,576 5,805 
Cucharita 2,966 3,087 3,214 3,346 3,483 
Servilleta con logo  2,966 3,087 3,214 3,346 3,483 
 
 18,122 18,865 19,638 20,443 21,282 
         
En la siguiente tabla se muestra los costos de producción, donde la mano de obra directa, es el 
costo que se le pagara al Químico industrial que elaborara los helados y los costos de materia 
prima, donde en este último se está utilizando en la proyección anual un crecimiento del PBI 
de 4.1%. 
Tabla N° 43 “Costos de Producción Proyectados (Expresado en Soles)” 
 
En esta tabla se muestra la proyección de los gastos administrativos de manera anual, donde 
en algunos ítem, como servicios básicos, palería y los siguientes, se considera un crecimiento 
del PBI de 3.9% según su sector. 
Elaboración: Equipo de Trabajo
Elaboración: Equipo de Trabajo
DETALLE 2019 2020 2021 2022 2023 
Mano de obra Directa 8,500 8,500 8,500 8,500 8,500 
Mat. Prima e Ins.y Costos indirectos 18,122 18,865 19,638 20,443 21,282 
SUB TOTAL 26,622 27,365 28,138 28,943 29,782 
IGV 18% 3,262 3,396 3,535 3,680 3,831 
TOTAL 29,884 30,760 31,673 32,623 33,612 
   
 





Tabla N° 44 “Gastos Administrativos Proyectados (Expresado en Soles)” 
DETALLE 2019 2020 2021 2022 2023 
Administrador 5,400 5,400 5,400 5,400 5,400 
Contador 5,400 5,400 5,400 5,400 5,400 
Gerente de 
Producción 5,400 5,400 5,400 5,400 5,400 
Servicios Basicos 3,670 3,813 3,962 4,116 4,277 
Papelería y Útiles 
de Oficina 600 623 648 673 699 
Alquiler de local 3,600 3,600 3,600 3,600 3,600 
Materiales  de 
Limpieza 400 416 432 449 466 
Depreciación 1,915 1,915 1,915 1,915 1,915 
Amortización 186 186 186 186 186 
SUB TOTAL 26,571 26,753 26,942 27,139 27,343 
IGV 18% 841 873 907 943 980 
TOTAL 27,412 27,627 27,850 28,082 28,323 
          
En esta tabla se muestra la proyección de los gastos de ventas de manera anual, donde en el  
ítem de publicidad se considera un crecimiento del PBI de 3.9% según su sector. 
 
Tabla N° 45 “Gastos de Ventas Anuales Proyectados (Expresado en Soles)” 
DETALLE 2019 2020 2021 2022 2023 
Vendedor 11,160 11,160 11,160 11,160 11,160 
SIS (50%) 180 180 180 180 180 
Vac. (50%) 465 465 465 465 465 
Publicidad 
3,830 3,979 4,135 4,296 4,463 
SUB TOTAL 15,635 15,784 15,940 16,101 16,268 
IGV 18% 689 716 744 773 803 




Elaboración: Equipo de Trabajo
Elaboración: Equipo de Trabajo
   
 





Tabla N° 46 “Costos de publicidad” 
PUBLICIDAD E F M A M J J A S O N D TOTAL  
Volantes 40     40     40     40     160 
Redes Sociales 250     100     100     200     650 
TOTAL 290     140     140     240     810 
 
 
Tabla N° 47 “Costos de promoción” 
PROMOCION E F M A M J J A S O N D TOTAL  
Cupon 20% de Descuento 60 60 60 0 0 0 0 0 0 0 0 0 180 
Cupon 30% de Descuento 70 70 0 0 0 70 70 70 0 0 0 70 420 
Promo Cumpleañera 45 45 45 45 45 45 45 45 45 45 45 45 540 
Promo Redes Sociales 45 45 45 45 45 45 45 45 45 45 45 45 540 
Convenios Corporativos 45 45 45 45 45 45 45 45 45 45 45 45 540 
TOTAL 265 265 195 135 135 205 205 205 135 135 135 205 2220 
 
 
Tabla N° 48 “Presupuesto de gastos para eventos festivos” 
INVERSION FECHAS FESTIVAS E F M A M J J A S O N D TOTAL  
Inversión eventos festivos   400           400         800 








Elaboración: Equipo de Trabajo
Elaboración: Equipo de Trabajo
Elaboración: Equipo de Trabajo
   
 





Tabla N° 49 “Punto de Equilibrio” 
 
































Higo 5,338 5 26,692 0.73 5,338 3,912 0.27 1.35 0.20
Fresa 4,745 5 23,726 0.88 4,745 4,171 0.24 1.2 0.21
Lúcuma 3,954 5 19,772 0.68 3,954 2,693 0.2 1 0.14
Chocolate - Cacao 3,954 5 19,772 0.80 3,954 3,150 0.2 1 0.16
Guanabana 989 5 4,943 0.65 989 639 0.05 0.25 0.03
Mango 791 5 3,954 0.65 791 517 0.04 0.2 0.03
Total 19,772 30 98,860 4 19,772 15,081 1 5 1
   
 





           
     Punto de Equilibrio = X= CF / Pv-Cv    
 Dónde:    
 CF = Costos Fijos            
 Pv = Precio de venta  
 Cv = Costo variable unitario    
  
Aplicando:    
 CF = 43,736                          
 Pv = 5   
 Cv = 0.76   
PUNTO DE EQUILIBRIO=   43,736   
              5.00        - 0.76     
PUNTO DE EQUILIBRIO= 10,322  
Como podemos observar nuestro punto de equilibrio anual es de 10,322 unidades y de manera 
mensual es 860 unidades, esto quiere decir que debemos vender superior a estas cantidades 
para obtener ganancias. Sin embargo, nuestras proyecciones mensuales y anuales, superan 
nuestro punto de equilibrio, por lo que en ningún mes y en ningún año estaríamos en perdida. 
Mostramos a continuación nuestras proyecciones mensuales y anuales. 




Elaboración: Equipo de Trabajo
SABORES DE 
HELADO 
E F M A M J J A S O N D Total 
Higo 27% 621 783 585 507 417 264 232 257 266 297 459 652 5,338 
Fresa   24% 552 696 520 450 370 234 206 228 237 264 408 580 4,745 
Lúcuma  20% 460 580 433 375 309 195 172 190 197 220 340 483 3,954 
Chocolate 20% 460 580 433 375 309 195 172 190 197 220 340 483 3,954 
Guanábana 5% 115 145 108 94 77 49 43 48 49 55 85 121 989 
Mango 4% 92 116 87 75 62 39 34 38 39 44 68 97 791 
Total 100% 2,300 2,900 2,165 1,876 1,543 976 860 950 987 1,100 1,700 2,415 19,772 
   
 





Tabla N° 52 “Proyección de Ventas Anuales (Expresado en Unidades)” 
               
 
 
4.1.2 Presupuesto Financiero 
El presupuesto financiero incluye todos los ingresos y egresos de la empresa, esto nos 
servirá para determinar los resultados de nuestros estados financieros que se 
muestran a detalle en el punto 5.3.4 
4.1.3 Presupuesto Maestro 
El presupuesto maestro de nuestra heladería contiene el presupuesto Operativo 







Elaboración: Equipo de Trabajo
SABORES DE 
HELADO 
2019 2020 2021 2022 2023 
Higo 27% 5,338 5,552 5,802 6,063 6,336 
Fresa   24% 4,745 4,935 5,157 5,389 5,632 
Lúcuma  20% 3,954 4,113 4,298 4,491 4,693 
Chocolate 20% 3,954 4,113 4,298 4,491 4,693 
Guanábana 5% 989 1,028 1,074 1,123 1,173 
Mango 4% 791 823 860 898 939 
Total 100% 19,772 20,563 21,488 22,455 23,466 
   
 





4.2 Estructura de la Inversión 
4.2.1 Inversión Tangible 
“Helartesano” tiene previsto el abastecimiento de Materia Prima para aquellas temporadas 
donde algunas frutas son escasas  y con ello, no podamos dejar sin atención a nuestros clientes 
con aquellas frutas. Por esta razón, es que dentro de nuestra tabla de Inversión Tangible 
hemos considerado 3 congeladoras, una que es la exhibidora, otra que es la congeladora 
donde tendremos nuestros helados ya producidos en stock y en la otra, la fruta ya cortada y 
almacenada para utilizarla en aquellas temporadas de escasez de fruta, en esta congeladora la 
fruta tendrá una constante rotación.  
Tabla N° 53 “Tabla de Inversión Tangible (Expresado en Soles)” 
Detalle Cantidad V. Unit. Total 
Máquina de helados Taylor modelo 220  1 5,600 5,600 
Congeladora exhibidora 1 2,500 2,500 
Congeladora horizontal CHM430 PB1 430 LT 1 1,400 1,400 
Congeladora vertical de Acero Inox de 880L para almacenar fruta 1 2,200 2,200 
Batidora de Acero inoxidable 1 700 700 
Cubetas inoxidables para helado 6 65 390 
Licuadora 2 120 240 
Cubetas plasticas para helado 100 1 120 
Espatulas para helado 3 35 105 
Porta barquillos 2 40 80 
Cuchara para helado 3 85 255 
Mesa para trabajo 1 250 250 
Juego de Banco Bar (mesas + sillas x 4) 4 165 660 
Vasos (Set x 6) 3 25 75 
Copas (Set x 6) 3 35 105 
Cubiertos (Set x 6) 3 20 60 
Equipo de Sonido 1 850 850 
Televisores LED 1 1,200 1,200 
Laptop 1 1,300 1,300 
Juego de muebles Puff x 3 (box + mesa de centro) 2 700 1,400 
juego de melanina (reposteros) 1 1,200 1,200 
Cuadros decorativos x 3 1 170 170 
Maceta con plantas decorativas artificiales 2 60 120 
Lamparas decorativas 6 50 300 
SUB TOTAL     21,280 
IGV 18%     3,830 
TOTAL      25,110 
Elaboración: Equipo de trabajo 
   
 





4.2.2 Inversión Intangible 
En esta tabla detallaremos los costos para la creación de nuestro negocio, inicia con los gastos 
de constitución y los permisos obligatorios para poner en marcha nuestra heladería. 
 
Tabla N° 54 “Tabla de Inversión Intangible (Expresado en soles)” 
Activo  Total 
Constitución de empresa (COFIDE) 674 
Licencia de funcionamiento 111 
Inspección técnica de seguridad Básica 72 
Investigación de mercado 200 
Registro sanitario DIGESA 69 
Registro de la Marca indecopi 535 
Legalización de libros contables 200 
TOTAL  1,861.00 
                  
4.2.3 Capital de Trabajo 
 
Para la determinar nuestro capital de trabajo, primero hemos determinado nuestros gatos 
administrativos, de ventas y costos de producción de manera mensual, con esta información 
hemos realizado una provisión tal como lo ven en la siguiente tabla. 
 
Tabla N° 55 “Tabla Capital de Trabajo (Expresado en soles)” 
Elaboración: Equipo de trabajo 
Elaboración: Equipo de Trabajo
Detalle Mes Provisión Total 
Gastos administrativos (Sueldos) 2,260 6 meses 13,560 
Gastos de ventas 1,500 6 meses 9,000 
Costos de producción 3,408 2 meses 6,816 
Subtotal     29,376 
Caja chica 5%     1,469 
TOTAL      30,845 
   
 





4.3 Financiamiento de la Inversión 
Una vez definido nuestros activos fijos tangibles e intangibles y nuestro capital de trabajo, 
podemos determinar cuánto exactamente será nuestra inversión total para poner en marcha 
nuestra heladería. 
Tabla N° 56 “Tabla Resumen de Inversión (Expresado en soles)” 
Detalle Valor % 
Activo Fijo Tangible 25,110 43.43 
Activo Fijo Intangible 1,861 3.22 
Capital de trabajo 30,845 53.35 
TOTAL  57,816 100 
                                      Elaboración: Equipo de trabajo 
4.3.1 Evaluación de las fuentes de financiamiento 
Con la información exacta de nuestro capital de trabajo, hemos determinado cuánto dinero 
debemos financiar, considerando que cado uno de los accionistas de la empresa aportaremos 
S/ 15,000.00 soles para iniciar con el negocio. 
Tabla N° 57 “Tabla estructura de Capital de la empresa (Expresado en soles)” 
Socios Valor % 
Garcia Fernandez Juan Rafael 15,000 33.33 
Gonzales Camacho Luz Vanessa 15,000 33.33 
Loza Ttito Alejandro Enrique 15,000 33.33 
TOTAL  45,000 100.00 
                  Elaboración: Equipo de trabajo 
4.3.2 Estructura del financiamiento 
Ya con la información del capital de trabajo y el aporte de cada uno de los accionistas, se ha 
determinado que el monto que vamos a financiar con una entidad bancaria, será de                   
S/ 12,816.00 soles,  la cual será financiada con el Banco de Crédito del Perú. 
Tabla N° 58 “Tabla estructura del financiamiento de la empresa (Expresado en soles)” 
Detalle Valor % 
Capital propio 45,000 77.83 
Préstamo bancario 12,816 22.17 
TOTAL  57,816 100.00 
                    Elaboración: Equipo de Trabajo
   
 





4.3.3 Cuadro de servicio de la deuda 
Una vez determinado el monto a financiar con una entidad bancaria, se evaluó que entidad 
ofrecía menor TEA y con ello se decidió que el préstamo lo haríamos con el Banco de Crédito 
del Perú, que nos ofrecía una menor tasa a comparación de otras entidades. 
Tabla N° 59 “Índices, tasas y plazos bancarios” 
Banco BCP   
Monto 12,816 Pagos 24 
Plazo 2 AÑOS TEM 1.77% 
TEA  23.50% CUOTA S/.660.42 
 
Tabla N° 60"Tabla de Amortización de Préstamo" 
Mes Cuota Interés Amortización Saldo 
0       12,816.28 
1 660.42 227.42 433.00 12,383.28 
2 660.42 219.74 440.68 11,942.59 
3 660.42 211.92 448.50 11,494.09 
4 660.42 203.96 456.46 11,037.62 
5 660.42 195.86 464.56 10,573.06 
6 660.42 187.62 472.81 10,100.25 
7 660.42 179.23 481.20 9,619.06 
8 660.42 170.69 489.74 9,129.32 
9 660.42 162.00 498.43 8,630.90 
10 660.42 153.15 507.27 8,123.63 
11 660.42 144.15 516.27 7,607.36 
12 660.42 134.99 525.43 7,081.92 
13 660.42 125.67 534.76 6,547.17 
14 660.42 116.18 544.25 6,002.92 
15 660.42 106.52 553.90 5,449.02 
16 660.42 96.69 563.73 4,885.29 
17 660.42 86.69 573.74 4,311.55 
18 660.42 76.51 583.92 3,727.64 
19 660.42 66.15 594.28 3,133.36 
20 660.42 55.60 604.82 2,528.54 
21 660.42 44.87 615.56 1,912.98 
22 660.42 33.95 626.48 1,286.50 
23 660.42 22.83 637.59 648.91 
24 660.42 11.51 648.91 0.00 
TOTAL  15,850.17 3,033.89 12,816.28   
Elaboración: Equipo de trabajo 
   
 





4.3.4 Preparación de los EE.FF 
 
Tabla N° 61 "Estado de Resultados Integrales (Expresado en Soles)” 
 
Como se mencionó anteriormente nos acogeremos al régimen Mype tributario, si la utilidad 
anual antes de impuestos es menor a las 15UIT, se pagara el 10%, pero si fuera mayor a las 
15UIT, se deberá pagar el 29.5%, hacemos esta mención, ya que para el 2023 el importe 
resultante de las utilidades antes de impuestos, es mayor a las 15UIT, para esto se tomó en 




Elaboración: Equipo de Trabajo
2019 2020 2021 2022 2023
INGRESOS OPERACIONALES
Ventas netas 98,860 106,927 116,767 127,512 139,247
Otros ingesos 0 0 0 0 0
TOTAL INGRESOS 98,860 106,927 116,767 127,512 139,247
Costo de Producción 26,622 27,365 28,138 28,943 29,782
Otros costos operacionales
Total costos operacionales 26,622 27,365 28,138 28,943 29,782
UTILIDAD BRUTA 72,238 79,562 88,629 98,569 109,465
Gastos de administración 26,571 26,753 26,942 27,139 27,343
Gasto de ventas 15,635 15,784 15,940 16,101 16,268
Ganancias por venta de activo
Otros ingresos
Otros gastos
UTILIDAD  OPERATIVA 30,032 37,025 45,747 55,329 65,853
Ingresos financieros
Gastos financieros 2191 843
Ganancia int. Fiancina.deriv.
UTILIDAD antes de p.t.e.r 27,841 36,181 45,747 55,329 65,853
Participacion trabajadores
Impuesto a la renta 10% 2,784 3,618 4,575 5,533 19,427
UTILIDAD O PERDIDA ACT. CONT. 25,057 32,563 41,172 49,796 46,427
Ingreso neto operciones en dicon.
UTILIDAD NETA DEL EJERCICIO 25,057 32,563 41,172 49,796 46,427
UTILIDAD ACUMULADA 25,057 57,621 98,793 148,589 195,015
   
 






Tabla N° 62 "Flujo de Caja Operativo (efectivo) (Expresado en Soles)" 
 
 2019 2020 2021 2022 2023 
INGRESOS           
Ventas 116,655 126,174 137,785 150,465 164,311 
Otros ingresos           
TOTAL INGRESOS 116,655 126,174 137,785 150,465 164,311 
EGRESOS           
Costos de producción 29,884 30,760 31,673 32,623 33,612 
Gastos de Administración 25,311 25,526 25,749 25,981 26,222 
Gastos de Ventas 16,324 16,501 16,684 16,874 17,072 
Crédito tributario           
IGV - SUNAT 9,172 14,262 15,831 17,556 19,451 
inversión           
Interés préstamo 2,191 843       
Amortización préstamo 5,734 7,082       
Impuesto a la Renta 2,784 3,618 4,575 5,533 19,427 
TOTAL EGRESOS 91,400 98,591 94,512 98,567 115,783 
Flujo caja operativo 25,254 27,582 43,273 51,897 48,528 
Saldo inicial caja 30,845 56,099 83,682 126,955 178,852 









Elaboración: Equipo de Trabajo
   
 














ACTIVO 0 2019 2020 2021 2022 2023
Activo Corriente
Efectivo y equivalentes efectivo 30,845 56,099 83,682 126,955 178,852 227,380
Inversiones financieras
Cuentas por Cobrar Comerciales
Cuentas por Cobrar Partes Relac.
Otras Cuentas por Cobrar (Neto)
Existencias (Neto)
Activos Bilógicos








Inversiones Activo Fijo (In. Maq. Eq.) (Neto) 21,280 19,365 17,450 15,535 13,620 12,330
Activos Intangibles 1,861 1,675 1,489 1,303 1,117 931
Activo por Imp. Renta y Part. Diferida
Credito mercantil
Otros activos
Total Activo No Corriente 23,141 21,040 18,939 16,838 14,737 13,261
TOTAL ACTIVO 57,816 77,139 102,621 143,793 193,589 240,640
   
 














Cuentas por Pagar Comerciales
Impuesto a la renta 
Otras Cuentas por Pagar
Provisiones
Pasivos Mantenidos Venta
Total pasivo corriente 0 0 0 0 0 0
Pasivo No Corriente
Obligaciones Financieras 12,816 7,082
Impuesto a la renta 
Otras Cuentas por Pagar
Provisiones
Ingresos Diferidos (Netos)
Total Pasivo no Corriente 12816 7,082 0 0 0 0
TOTAL PASIVO 12816 7,082 0 0 0 0
PATRIMONIO





Resultados Acumulados 25,057 57,621 98,793 148,589 195,640
Diferencias de Conversión
Total Patrimonio Neto 45,000 70,057 102,621 143,793 193,589 240,640
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO 57,816 77,139 102,621 143,793 193,589 240,640
Elaboración: Equipo de Trabajo
 
 





CAPÍTULO 5 – EVALUACION FINANCIERA Y  SENSIBILIZACION 
5.1 Evaluación financiera del negocio 
 
Tabla N° 64 "Flujo de Caja Económico Financiero (Expresado en Soles)" 
INGRESOS 0 2019 2020 2021 2022 2023 
Ventas   116,655 126,174 137,785 150,465 164,311 
Otros ingresos   0 0 0 0 0 
TOTAL DE INGRESOS   116,655 126,174 137,785 150,465 164,311 
EGRESOS             
Costo de Producción   29,884 30,760 31,673 32,623 33,612 
IGV-SUNAT 3,830 13,003 14,262 15,831 17,556 19,451 
Gastos de Administración   27,412 27,627 27,850 28,082 28,323 
Gastos de Ventas   16,324 16,501 16,684 16,874 17,072 
Inversión Tangible 21,280           
Inversión Intangible 1,861           
Capital de Trabajo 30,845           
Impuesto a la Renta   2,784 3,618 4,575 5,533 19,427 
TOTAL DE EGRESOS 53,986 89,407 92,767 96,613 100,668 117,884 
Depreciación   1,915 1,915 1,915 1,915 1,290 
Amortización   186 186 186 186 186 
FLUJO DE CAJA ECONOMICO -53,986 29,349 35,508 43,273 51,897 47,903 
Prestamo 12,816           
Interes de Prestamo             
Amortización de Prestamo             
FLUJO DE CAJA FINANCIERO -41,170 29,349 35,508 43,273 51,897 47,903 













5.2 Herramientas de evaluación 
 
Las herramientas de evaluación financiera son muy importantes en estos tipos de negocio, ya 
que nos permitirán aceptar o rechazar nuestro proyecto. Los cálculos que realizaremos para 
determinar nuestro COK, VAN, TIR, B/C Y PRI, se extraerán de nuestro flujo de caja económico 
financiero 
 
5.2.1 Valor actual neto y tasa de retorno 
Tabla N° 65 " Valores del COK" 
Económico  Financiero 
COKe 15.87%  COKf 17.27% 
VANe S/. 77,345.16  VANf S/. 85,546.98 
TIRe 62%  TIRf 82% 
 
5.2.2 Ratio beneficio-costo y payback 
Tabla N° 66 "Ratio beneficio-costo" 
Económico  Financiero 
B/Ce 2.43  B/Cf 3.08 
PRI 2 años y 20 dias      
 








25,329.32  26,447.15  27,816.66  28,791.27  22,935.37  
 
FLUJO DE CAJA ECONOMICO 29,349 35,508 43,273 51,897 47,903
2019 2020 2021 2022 2023 
29,349  35,508  43,273  51,897  47,903  
(1+0.1587)^1 (1+0.1587)^2 (1+0.1587)^3 (1+0.1587)^4 (1+0.1587)^5 
 
 

































1 25,329.32 -28,656.56 













Uno de los objetivos planteados es de liderar el rubro de helados en el distrito de Chilca, para 
ello, contamos con distintas estrategias que nos llevarán a lograr el objetivo poniendo al 
cliente como centro de nuestro negocio. Ofreciendo una experiencia al cliente bajo 3 
componentes: Atención + Ambiente + Producto. 
 
Con el objetivo de mantener precios competitivos y accesibles, estudiamos el mercado y la 
competencia con el fin de ofrecer precios acordes al mercado. 
 
Alineado a nuestro objetivo de liderar el mercado, la consolidación de la empresa será a través 
de estrategias que busquen atraer y fidelizar a clientes. 
 
Escuchamos a nuestros clientes a través de encuestas que realizamos en cada consumo en 
nuestro local, con esta importante información adaptamos nuestros procesos y productos 
enfocado a satisfacer la necesidad del cliente.  
 
Pensamos vivir en armonía con la comunidad y el medio ambiente, para ello tendremos 
programas de responsabilidad social que busca retribuir y agradecer a la comunidad por su 
preferencia. Respecto al medio ambiente participaremos como empresa en campañas de 
limpieza de playas,  nuestros envases son biodegradables, todo con el fin de crear un 
ecosistema sostenible. 
 
Contaremos con convenios de cooperación con agencias de turismo con el fin de que nos 
incluya dentro de su circuito turístico, ofreciendo un % de comisión por cada visita con ello 









Concluimos  que no existen estudios similares a nuestro negocio, por lo que alguna 
información fue  difícil de recabar, ya que no existen muchos cuadros estadísticos de Chilca. La 










































Para mantener nuestro negocio como líder en nuestro sector, se deberá estar siempre atentos 
y supervisar la atención que se está brindado a nuestros clientes.  La atención debe ser la 
adecuada, para ello debemos capacitar a nuestro personal,  preservar el ambiente y que 
nuestro producto no pierda su sabor original.  
 
Para mantener nuestros precios competitivos, se deben realizar encuestas periódicas y 
estudios de mercado para identificar las necesidades de los clientes y en que podemos 
mejorar, esto a fin de que nuestro producto sea siempre el preferido de nuestros clientes y 
aun precio accesible. 
 
Para la fidelización y consolidación de nuestro negocio,  se recomienda continuar  con las 
estrategias de marketing, ya que nos permitirán atraer más clientes y a los antiguos 
mantenerlos, buscando así siempre la satisfacción de nuestros clientes. 
 
La manera más adecuada de saber si nuestro producto satisface o no las necesidades de 
nuestros clientes, es realizar una encuesta mensual, donde podamos permitir que los clientes 
expongan sus sugerencias u observaciones que nos permitan mejorar nuestra atención,  el 
local y/o alguna presentación de nuestro producto. 
 
Se recomienda continuar con el programa de apoyo social, enfocado a las personas más 
necesitadas, como el albergue ubicado en Chilca, pudiendo  realizar donaciones o 
chocolatadas, también continuar con el programa de apoyo a la municipalidad, donde 
podremos contribuir en mantener las playas limpias para recibir más turistas. 
 
Mantener los convenios con empresas de turismo, contribuirá en atraer más clientes y que 
estos se identifiquen con nuestro negocio, buscando que recomienden nuestra heladería en 
distintos lugares de lima o provincias. 

































































































































Anexo 7: Constancia de entrega clave sol 
 










































Sunat – Régimen Mype Tributario 
http://emprender.sunat.gob.pe/como-me-conviene-tributar 
Ley 28015 – Ley Mype 
http://www.sunat.gob.pe/orientacion/mypes/normas/ley-28015.pdf 
Ley de Promoción y Formalización de la Micro y Pequeña Empresa - Ley N° 28015. 
https://www.sunafil.gob.pe/noticias/item/3843-regimen-laboral-en-la-micro-y-pequena-
empresa-mype.html#iv-seguridad-social-en-el-r%C3%A9gimen-laboral-de-la-mype 
Ley General de Sociedades – Ley N° 26887. 
https://www.wipo.int/edocs/lexdocs/laws/es/pe/pe061es.pdf 
Crecimiento del PBI Anual – Banco Mundial 
https://datos.bancomundial.org/indicador/NY.GDP.MKTP.KD.ZG?end=2018&locations=PE&sta
rt=1961 
Clasificación Psicográfica - Estilos de vida Rolando Arellano 
https://www.arellano.pe/estilos-de-vida/ 
Portal de Transparencia Económica MEF – Proyecciones macroeconómicas. 
https://www.mef.gob.pe/es/proyecciones-macroeconomicas 
INFORME N° 196-2006-SUNAT/2B0000 SUNAT – Porcentaje de Depreciación. 
http://www.sunat.gob.pe/legislacion/oficios/2006/oficios/i1962006.htm 
Página Web Gerencie.com – Vida Útil de los activos fijos. 
https://www.gerencie.com/vida-util-de-los-activos-fijos.html 










Página Web Inkanal – Propiedades de la Lúcuma. 
http://www.inkanatural.com/es/arti.asp?ref=lucuma-usos-propiedades 
Página Web Natursan – Propiedades de la Fresa. 
https://www.natursan.net/fresas-ideales-en-primavera-y-verano/ 
Página Web vitonica – Propiedades del higo. 
https://www.vitonica.com/alimentos-funcionales/propiedades-medicinales-del-higo 
Página Web en Forma 180 – Propiedades del Chocolate. 
http://www.salud180.com/nutricion-y-ejercicio/5-propiedades-del-chocolate 
Página Web - Propiedades de la Guanábana. 
https://propiedadesde.net/propiedades-de-la-guanabana/ 
Diario El Día: El Mango y sus propiedades 
http://eldia.com.do/el-mango-sus-propiedades-nutritivas-y-los-beneficios-para-la-salud/ 
 
 
 
 
 
